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ANOTACE 
Diplomová práce se věnuje vypracování a samotné tvorbě podnikatelského plánu, který 
by měl slouţit k zaloţení penzionu v Městečku Trnávce. Teoretická východiska jsou 
formulována v druhé kapitole, kde jsou i vysvětleny různé pojmy pro správné 
porozumění dané problematiky. V další části je uvedena analýza současného stavu a 
vlastní návrh řešení podnikatelského plánu pro zaloţení konkrétního podniku, 
ubytovacího zařízení Trnávský penzion. V závěru zhodnotím naplnění cílů práce a 
dochází zde k potvrzení či vyvrácení stanovené hypotézy. 
 
 
ABSTRACT 
This thesis deals with the development and creation of a business plan itself, which 
should serve to establish a pension in Mestecko Trnavka. Theoretical foundations are 
formulated in the second chapter, where also explains various concepts for a proper 
understanding of the issue. The next section presents an analysis of the current situation 
and custom design solutions business plan for opening a particular business 
accommodation Trnava pension. In conclusion, I will evaluate the targets and the 
objectives of the work here is to confirm or refute the hypothesis. 
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Úvod 
 Ekonomický růst a prosperitu země určují především podnikaví lidé, jejich 
znalosti, schopnosti, odvaha a houţevnatost. Rozvoj podnikání a situace malých a 
středních podniků dotváří celkový obraz ekonomiky země. Malé a střední podniky jsou 
významnou součástí trţních ekonomik, podporují samoregulující funkci trţního 
systému, působí jako dodavatelé velkých podniků, vytvářejí pracovní příleţitosti při 
nízkých kapitálových nákladech, napomáhají podnikatelskými aktivitami rychlejšímu 
rozvoji měst a obcí, zajišťují bohatou a diferencovanou nabídku zboţí a sluţeb. 
 Malé a střední podniky vytvářejí vhodné podmínky pro vznik střední vrstvy. 
Existence střední vrstvy obyvatel je pro společnost důleţitá, protoţe působí jako 
stabilizační prvek politického systému a demokratické společnosti. Tato střední vrstva, 
mezi níţ podnikatelé bezpochyby patří, je jistou kulturou lidí schopných a ochotných 
tvrdě pracovat a postarat se sami o sebe. V českém prostředí, které bylo mnoho let pod 
totalitní mocí, je to nepostradatelná vrstva lidí dávající příklad ostatním. 
  Jedním z předpokladů pro úspěšné zaloţení a rozvoj malého podniku je dobrý 
podnikatelský záměr a především tvrdá práce zakladatelů. Významný vliv na dosaţení 
úspěchu má kvalitně zpracovaný podnikatelský plán, který má být jednoduchý a 
realizovatelný. Podnikatel musí zvládat klíčové činnosti v oblasti financí, plánování, 
marketingu, řízení lidských zdrojů a legislativy. Podnikání zahrnuje širokou oblast 
aktivit člověka, podmínek a zdrojů vstupujících do tohoto procesu. 
 Cílem práce je zhotovit podnikatelský plán na zaloţení drobného podniku, který 
se bude zabývat poskytováním ubytovacích sluţeb. Tento podnikatelský plán by měl 
poslouţit zakladatelům ke snadnějšímu rozhodování, kontrole plnění činnosti podle 
plánu a v neposlední řadě k moţnosti vzít v úvahu zjištěné skutečnosti a vyuţít je 
v hospodářské praxi. 
 V teoretické části práce je popsána problematika malých a středních podniků, 
dále jsou zde vymezeny různé pojmy a rešerše literatury. Jsou definovány funkce 
podnikatelského plánu a vymezeny poţadavky a struktura podnikatelského plánu. Je zde 
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vyuţita metoda analýzy, syntézy, literární rešerše dostupných informačních a 
legislativních zdrojů. 
 V praktické části práce je zpracován podnikatelský plán na zaloţení drobného 
podniku, který se bude zabývat poskytováním ubytovacích sluţeb. Důraz je rovněţ 
kladen na sestavení finančního plánu a plánu cash-flow. V závěru práce je provedeno 
zhodnocení úspěšnosti podnikatelského plánu a zhodnoceny šance uplatnění podniku na 
trhu.  
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1 Vymezení problému a cíle 
 O podnikatelském plánu jsem začala přemýšlet, kdyţ jsem se dozvěděla, ţe se 
v naší obci prodává nemovitost. Tato nemovitost mě zaujala svými prostorami, 
atraktivní polohou vůči místní hlavní dopravní komunikaci a v neposlední řadě také 
atraktivní cenou. Myšlenku, ţe tuhle příleţitost bych si neměla nechat ujít, jsem 
prodiskutovala s případným investorem a našla jsem v něm podporu. Mé okolí bylo 
vţdycky podnikavé a věděla jsem, ţe tento případný investor bude nad projektem 
vybudování penzionu přinejmenším přemýšlet. 
 Nejprve je třeba zpracovat podnikatelský plán a poté se rozhodnout, zda 
investovat či nemovitost nepřenechat jinému zájemci. 
Cílem diplomové práce je zpracování podnikatelského plánu na zaloţení penzionu 
v Městečku Trnávce v Pardubickém kraji. V této obci jsem vyrůstala, i přes mou práci 
v zahraničí se sem ráda vracím a realizaci tohoto podnikatelského plánu vidím svou 
budoucnost.  
 
Stanovila jsem si následující hypotézy: 
„Po třech letech bude podnik rentabilní.“ 
„Bod zvratu se uskuteční, když ubytujeme 300 klientů za měsíc.“ 
  
V závěru práce uvedu, zda byl cíl práce dodrţen a potvrdím či vyvrátím tyto hypotézy.  
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2 Teoretická východiska práce 
 V této části diplomové práce se budu zabývat teoretickými východisky, které 
jsou v kontextu s tématem práce, a tato kapitola poslouţí čtenáři k dohledání pojmů, 
které by nebyly jasné při čtení třetí a čtvrté kapitoly. Nejprve se zaměřím na definici 
pojmu podnikání, sluţeb a také z literatury budou vybrány definice strategického řízení 
firmy. Vysvětlíme si další pojmy jako podnikatelský plán, a jaké jsou jeho náleţitosti. 
Dále se budu věnovat popisu jednotlivých analýz, jako jsou např.: STEP analýza, nebo 
analýza vnitřního prostředí, SWOT analýza a SLEPTE analýza. 
2.1 Podnikání 
 Mezi nejznámější patří definice podnikání z obchodního zákoníku, se kterou se 
na akademické půdě setkávám nejčastěji, a to je ta podle Obchodního zákoníku.  
 Dále také uvádím definici dle Evropské komory: Evropská komise formuluje 
podnikání respektive podnikatelství jako stav mysli a proces vytváření a rozvíjení 
ekonomické činnosti spojením kreativity, inovace a ochoty nést riziko s kvalitním 
managementem v rámci nové nebo jiţ existující organizace. [9] 
Obchodní zákoník definuje pojem podnikání jako soustavnou činnost, která je 
prováděna samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za 
účelem dosaţení zisku. [16] 
„Podnikatelem podle zákona je: 
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě ţivnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného neţ ţivnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu. 
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 Místem podnikání fyzické osoby je adresa zapsaná jako její místo podnikání v 
obchodním rejstříku nebo v jiné zákonem upravené evidenci. Podnikatel je povinen 
zapisovat do obchodního rejstříku své skutečné místo podnikání. Sídlem organizační 
sloţky podniku se rozumí adresa jejího umístění.“ [16] 
Živnostenské podnikání 
 Ţivnostenský zákon definuje toto podnikání jako soustavnou činnost, která je 
provozována samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosaţení 
zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem. Všechny vyjmenované znaky musí 
být splněny současně. [15] 
Podmínky pro získání živnostenského oprávnění se dělí na: 
 všeobecné – dosaţení věku 18 let, způsobilost k právním úkonům, bezúhonnost, 
 zvláštní – splnění odborné či jiné způsobilosti. [15] 
2.2 Služby 
 Diplomová práce pojednává o zaloţení penzionu poskytující ubytovací sluţby, 
proto je vhodné, abychom si ujasnili, co to vlastně sluţba je.  
2.2.1 Definice služeb 
 Dle Americké marketingové asociace jsou sluţby: „Samostatně 
identifikovatelné, především nehmotné činnosti, které poskytují uspokojení potřeb a 
nemusí být nutně spojovány s prodejem výrobku nebo jiné sluţby. Produkce sluţeb 
můţe, ale nemusí vyţadovat uţití hmotného zboţí.“ [2] 
 Podle Kotlera: „ Sluţba je jakákoliv aktivita nebo výhoda, kterou jedna strana 
nabídnout druhé, je v zásadě nehmotná a nepřináší vlastnictví. Její produkce můţe, ale 
nemusí být spojena s fyzickým produktem.“ [6] 
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2.2.2 Charakteristiky služeb 
Rozlišujeme pět základních charakteristik sluţeb, a to: 
• nehmotnost – sluţby nelze před zakoupením prohlédnout, ochutnat, poslechnout nebo 
se jich dotknout, 
• neoddělitelnost – sluţby není moţné oddělit od jejich poskytovatelů, ať uţ jsou to lidé 
nebo stroje, 
• proměnlivost – kvalita sluţeb závisí na tom, kdy, kde, jak a kým jsou poskytovány, 
• pomíjivost – sluţby není moţné uskladnit pro pozdější prodej či pouţití, 
• absence vlastnictví – sluţby nelze vlastnit, spotřebitel má často ke sluţbě přístup jen 
omezenou dobu. [6] 
2.3 Strategické řízení 
 „Strategické řízení by mělo být zaměřeno zejména na udrţování v souladu mezi 
dlouhodobým směřováním firmy (posláním, misí firmy), jejími dlouhodobými cíli a 
disponibilními zdroji a rovněţ na dosahování souladu s prostředím, v němţ firma 
existuje. Hlavními úkoly strategického řízení jsou formulace strategií a kontrola jejich 
realizace. 
 „Strategický management by měl být chápán jako nikdy nekončící proces, 
posloupnost opakujících se a na sebe navazujících kroků, počínající vymezením 
základního směrování a cílů firmy, pokračující analýzou/vyhodnocením stavu, v němţ 
se firma nachází, a končící formulací moţných variant jejich naplnění (strategií), 
výběrem a implementací strategií, kontrolou a korekcemi průběhu jejich realizace.“ [3] 
 Vytvoření podnikatelského plánu a získání zdrojů na financování jeho realizace 
jsou počáteční aktivity podnikatele a toto musí být v souladu s dlouhodobou strategií 
firmy. Vytyčení strategie firmy je klíčovým úkolem podnikatele a má rozhodující vliv 
na budoucí pozici jeho firmy na trhu. Tvoří základ pro veškeré další rozhodování, 
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plánování a realizaci operativních cílů. Strategie a strategické cíle jsou nadřazeny všem 
aktivitám a vnitřním útvarům firmy. Jsou východiskem pro finanční, obchodní, 
marketingové, personální, výrobní a další oddělení firmy, která musí při stanovení 
svých cílů a operativních plánů vycházet ze strategie firmy. Krátkodobé cíle těchto 
oddělení se musí přizpůsobovat celkovým strategickým cílům firmy. [11] 
 Problémem zejména v malých a středních firmách je, ţe strategie není 
zpracována ve formě písemného dokumentu a podnikatel ji často nosí pouze ve své 
hlavě. Nejsou s ní seznámeni zaměstnanci firmy a neplní roli dlouhodobého směrování 
firmy. Velmi často se můţeme setkat s názorem podnikatelů, ţe na strategii není čas, 
protoţe je třeba plnit jiné, naléhavé, operativní úkoly a všechno kolem se mění tak 
rychle, ţe dlouhodobě ani není moţné nic plánovat. [11] 
Stanovení mise a vize firmy 
 Mise 
 Mise je poslání firmy. Obsahem mise mohou být například etické nebo 
společenské hodnoty. Někdy mívá i filozofický charakter, kdy firmy prostřednictvím 
mise deklaruje svému okolí, ţe svou přítomností na trhu a angaţovaností neusiluje 
pouze o generování vysokým zisků, ale i o společenský, regionální nebo duchovní 
přínos. Jedním z předpokladů pro pochopení a přijetí mise musí být její formulace. 
Mělo by se jednat o dobře zapamatovatelné slogany, které nemusí být zcela konkrétní 
(nejedná se o cíle), ale musí být zřejmé i osobám neznalým firemní a odborné 
problematiky. Současně by měly být jednoduché pro psané a mluvené uţití. [11] 
 Vize 
 Vizí firmy se rozumí udání dlouhodobého směru firmy, volně řečeno vytyčení 
směru, kam se firma ubírá. Mělo by se jednat o jasné vyjádření budoucí pozice firmy, 
které bude pochopitelné a srozumitelné pro všechny zainteresované osoby firmy, jeţ 
jsou cílovým příjemcem sdělené vize.  
Vize definuje, čím chce firma být. Mise sděluje, proč firma existuje. [11] 
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2.4 Specifika malého podniku 
 Náš podnik bude spadat do kategorie malých podniků, proto je vhodné si nastínit 
specifika malých podniků z teoretických zdrojů.  
2.4.1 Výhody a nevýhody malého podniku 
Mezi hlavní výhody malých a středních podniků patří: 
 flexibilita, 
 jednoduchá organizační struktura, osobní vztah k zaměstnancům, 
 schopnost generovat pracovní příleţitosti při nízkých kapitálových nákladech, 
 blízký vztah k zákazníkovi, 
 méně rozsáhlá administrativa, případně zabezpečována pomocí outsourcingu, 
 menší náročnost provozních činností na energie a suroviny. [10] 
Tento segment má i svá omezení: 
 negativní společenské vnímání podnikatelů, 
 horší přístup ke kapitálu, 
 vzdělávání v oblasti podnikání, 
 omezené inovační kapacity a nízké výdaje do vědy a výzkumu, 
 administrativní zátěţ, 
 vysoká citlivost na změny podnikatelského prostředí, 
 omezený přístup k veřejným zakázkám, 
 nemohou si dovolit zaměstnat špičkové vědce, manaţery, obchodníky, 
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 nejsou schopny plně monitorovat a zejména vyuţívat existující dostupné 
znalosti, 
 ohroţení chováním velkých podniků, 
 rostoucí počet a změny právních předpisů. [10] 
2.4.2 Řízení malého podniku 
 Můţeme říci, ţe řízení malého podniku je specifické v mnoha ohledech. 
Vzhledem k malému počtu zaměstnanců i vedoucích pracovníků dochází k soustředění 
řady funkcí do kompetence několika málo pracovníků, často je to jeden aţ dva lidé.  
 Zpravidla přitom neexistuje ţádná rozsáhlá evidence činností, která by 
umoţňovala jednotlivé funkce jednoduchým způsobem přerozdělovat a delegovat. 
V malých podnicích také převládá operativní řízení nad strategickým, přičemţ naprosto 
převaţuje ústní komunikace nad psanou. Práce se mezi zaměstnance rozděluje za chodu 
a spíše spontánně, jakékoliv rozhodnutí vychází obvykle z aktuálního rozpoloţení 
podnikatele či vedoucího pracovníka. To všechno s sebou přináší řadu nároků, 
problémů i výzev, s kterými se musí majitel a manaţer (často v jedné osobě) takové 
firmy vypořádat. Začíná to stanovením strategie a pokračuje organizací práce a času, 
často velmi vytíţeného podnikatele, výběrem vhodných spolupracovníků, zastupujících 
manaţerů nebo externích partnerů, formalizací některých procesů fungování firmy, 
inovační činnosti, zaváděním podpůrných technologií a informačních systémů, 
budování firemní kultury atd.  
 Mezi nejdůleţitější funkce podnikatele patří plánování, organizování, řízení 
lidských zdrojů a kontrola. Plánování musí být pojato velmi pečlivě, na určitou dobu 
dopředu. Neměla by v něm být opomenuta ţádná důleţitá aktivita firmy. O většinu 
činností firmy se stará podnikatel zezačátku sám, později však v rámci organizování 
deleguje práci na další pracovníky. Tímto způsobem jsou úkoly plněny i při větším 
objemu práce včas, případně i dříve. Tyto pracovníky musí podnikatel nejdříve najmout, 
řídit a motivovat. Proto mezi jeho další důleţité aktivity patří nábor zaměstnanců a 
jejich motivace. Neméně důleţitá je kontrolní činnost, v jejímţ rámci podnikatel 
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kontroluje veškeré aspekty podnikání, od výroby přes skladování, kontrolu kvality a 
řadu dalších. [10] 
 Jednou z otázek, které si pokládá kaţdý podnikatel v malé firmě, je, jak finančně 
ohodnotit sebe sama. Důleţité je to zejména ve fázi zahájení podnikání. V praxi se 
obvykle pouţívají dvě varianty: 
 první varianta je, ţe si vyplácíme „minimum“, tj. tolik, abychom mohli uhradit 
bydlení, jídlo a další základní potřeby, avšak omezíme na určitou dobu výdaje, 
bez kterých se po stanovenou dobu můţeme obejít, 
 druhou variantou je stanovit si výši platu podle toho, na kolik se cítíme být 
ohodnocení. Zde jde o čistě subjektivní záleţitost, kdy vycházíme z odhadu naší 
ceny na trhu práce, kterou si vyplácíme s určitým bonusem navíc za to, ţe 
podnikáme. [10] 
2.5 Podnikatelský plán 
 Při sestavování podnikatelského plánu si podnikatel ujasní, jaké kroky musí 
učinit v jednotlivých oblastech, jak osloví zákazníky, na kterých trzích bude nabízet 
svůj produkt, jak silná je konkurence a jak se od ní odliší, kolik bude potřebovat 
zaměstnanců, zda bude mít výrobní kapacity i v případě rostoucí poptávky, aj. Pomocí 
podnikatelského plánu si postupně podnikatel objasní odpovědi na otázky: Kde se nyní 
nachází? Kam se chce dostat? Jak toho chce dosáhnout? [10]  
 Jaké jsou podmínky úspěchu podnikatelského plánu? Náš produkt musí přinést 
uţitek pro zákazníka. Proto je třeba zdůraznit, jaký prospěch plyne z naší nabídky pro 
zákazníky a proč by zákazníci měli nakupovat právě od nás a ne od konkurence. [10] 
 Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje všechny podstatné 
vnější i vnitřní okolnosti související s podnikatelským záměrem. Je to formální shrnutí 
podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosaţitelnosti a shrnutí jednotlivých 
kroků vedoucích k dosaţení těchto cílů. [10] 
  
22 
 
2.5.1 Náležitosti podnikatelského plánu 
Co by měl podnikatelský plán obsahovat, aby se v něm kaţdý čtenář vyznal: 
 Uváženě stručný - myšlenky či závěry obsaţené v plánu je třeba uvést stručně, 
ovšem v ţádném případě ne na úkor postiţení základních faktů. Bezesporu ku 
prospěchu dodrţení této zásady je, pokud se k zpracovanému textu s odstupem 
několika dní vrátíme, pročteme jej znovu a uděláme úpravy nebo jej necháme 
projít připomínkovým řízením. 
• Srozumitelný - je vhodné vyjadřovat se jednoduše, neprezentovat mnoho 
myšlenek v jedné větě, případná jména vybírat opatrně, není potřeba s jejich 
počtem plýtvat. Kde je to ku prospěchu věci, je vhodné pro přehlednost sestavit 
tabulku. Sebelepší stylizace a kompozice jednoho podnikatelského plánu vezme 
za své, kdyţ nebude doloţena čísly. 
 Logický - myšlenky a skutečnosti zvedené v plánu musí na sebe navazovat, 
musí být podloţeny fakty, tvrzení obsaţená v plánu si nesmí odporovat. Je 
vhodné časový průběh znázornit graficky s doplněním harmonogramu, např. 
pomocí úsečkového diagramu. 
 Pravdivý a reálný - pravdivost uváděných údajů a reálnost predikovaného 
vývoje by měla být samozřejmostí. 
• Respektování rizika - podnikatelský plán je o budoucnosti. Řadě podnikatelů 
dělá problém se dobře orientovat v současné chaotické realitě a předvídat 
budoucí vývoj je ještě obtíţnější. Respektování rizik, identifikaci rizik, popř. 
variantnost navrhovaných řešení v kritických momentech budoucího vývoje 
zvyšuje důvěryhodnost podnikatelského plánu.[14] 
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2.5.2 Struktura podnikatelského plánu 
• Titulní list 
 Na titulní list uvedu obchodní název a logo firmy, název podnikatelského plánu, 
jméno autora, klíčových osob, zakladatelů, apod. [11] 
• Obsah 
 Nezařazením obsahu se můţe vyhledávání v dokumentu velice ztíţit a 
prodlouţit. Obsah by měl být krátký a uvedeme nadpisy první, druhé a třetí úrovně. [11] 
• Úvod a účel dokumentu 
 Úvod je třeba uvést na začátek, aby nedošlo k nedorozumění mezi autorem a 
čtenářem ohledně účelu podnikatelského plánu, jeho rozsahu, podrobnosti, apod. Do 
úvodu je dobré uvést např. tento podnikatelský plán je napsán pro potenciálního 
investora. [11] 
• Shrnutí 
 Shrnuté nesmí být chápáno jako úvod, ale jako zhuštěný popis toho, co je na 
následujících stránkách zpracování podrobněji. Jako hrubá osnova shrnutí nám mohou 
slouţit následující body: 
1. Jaké produkty budeme poskytovat? 
2. Proč jsou naše produkty lepší neţ jiné, v čem spočívá jejich konkurenční 
výhoda a uţitek pro zákazníka? 
3. Komentář k trhu a trţním trendům a ke konkurenci. 
4. Nejdůleţitější kvantitativní informace. 
 Za zmínku stojí i informace, ţe shrnutí, přestoţe stojí na začátku 
podnikatelského plánu, zpracováváme ho jako poslední, tj. v době, kdy máme celý 
podnikatelský plán hotový. [11] 
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• Popis podnikatelské příležitosti 
 Zde si objasníme, v čem spatřujeme naši podnikatelskou příleţitost. Potřebujeme 
čtenáře přesvědčit, ţe právě nyní je ten nejvhodnější okamţik pro realizaci našeho 
nápadu a ţe právě my máme pro jeho realizaci ty nejlepší předpoklady. Po přečtení této 
kapitoly se čtenář musí dozvědět, jaké jsou současné moţnosti zákazníka řešit určitý 
problém a jaké nové moţnosti řešení problému přinese náš výrobek nebo naše 
sluţba.[7] 
• Cíle firmy a vlastníků 
 V této kapitole se snaţíme přesvědčit čtenáře, ţe právě naše firma a právě nyní 
je schopna úspěšně realizovat předloţený podnikatelský projekt. 
 Cíle firmy - Stanovené cíle firmy by měly bát SMART (specifické, měřitelné, 
akceptovatelné, reálné, termínované). Formulace cílů by měly být krátké a vţdy trochu 
reklamní. Cíle firmy bychom měli v podnikatelském plánu stanovit přibliţně na pět let 
s konkretizací na jeden rok aţ dva roky. 
 Cíle vlastníků – U vlastníků a klíčových osobností uvedeme, jakou roli budou 
hrát ve firmě při jejím zaloţení a růstu. Investoři mají zkušenosti, ţe velké mnoţství 
projektů končí neúspěchem právě proto, ţe nejsou důsledně prodiskutovány cíle firmy, 
cíle vlastníků a klíčových manaţerů. Projevuje se to následně v celé řadě rozhodnutí od 
toho, jaká má být organizační struktura firmy, aţ po rozhodnutí, zda realizovat či 
nikoliv strategickou zakázku.  
 Dále je vhodné popsat organizační strukturu firmy. Uvedeme, kolik 
zaměstnanců bude firma mít, jakou budou mít kvalifikaci a jaké bude jejich věkové 
sloţení. Úkoly jednotlivých zaměstnanců uvádíme v popisech pracovní náplně, jako: 
popis pracovního místa a charakteristika zaměstnance, který ho zastává; odborné 
poţadavky na příslušné zaměstnance; organizační začlenění pracovního místa (vztahy 
nadřízenosti a podřízenosti); kompetence (odborné, delegované pravomoci). [11] 
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• Potenciální trhy 
 Při realizaci podnikatelského plánu můţeme uspět pouze tehdy, kdyţ bude 
existovat trh, který bude mít zájem o naše produkty. Úspěšné zavedení nových produktů 
dokonce často předpokládá trh s velkým růstovým potenciálem a odpovídající velikostí. 
 Investory či případné společníky proto velmi zajímají fakta o potenciálních 
trzích a moţnostech se na nich uplatnit. Na základě důkladně analýzy oboru a trhu 
musíme prokázat existenci těchto potenciálních trhů. Slouţí k tomu údaje o velikosti 
trhu, o obvyklé oborové výnosnosti, o překáţkách vstupu na trh a o zákaznících. 
 V podnikatelském plánu uvedeme informace o: 
1. celkovém trhu, 
2. cílovém trhu. 
 Musíme přesně určit, co je celkový trh a na který cílový trh v rámci celkového 
trhu se chceme zaměřit. Celkový trh zahrnuje všechny myslitelné moţnosti vyuţití 
daného výrobku nebo sluţby. V podnikatelském plánu nepopisujeme ale podrobně celý 
trh či všechny potenciální zákazníky. 
 Uvedeme zejména ty skupiny zákazníků, které mají z výrobku nebo sluţby 
značný uţitek, mají k výrobku či poskytované sluţbě snadný přístup, jsou ochotny za 
produkt či sluţbu zaplatit. [11]  
• Analýza konkurence 
 V prvním kroku určíme firmy, které představují konkurenci. Patří k nim ty 
firmy, které působí na stejných cílových trzích a prodávají ty samé nebo podobné 
produkty (skuteční konkurenti). Vedle těchto firem mohou existovat i další, které 
nepředstavují konkurenci dnes, ale mohou jí být v budoucnosti (potenciální konkurenti). 
Za určitých okolností ani nemá velký smysl podrobně studovat kaţdého sebemenšího 
konkurenta. Proto konkurenty rozdělíme na hlavní a vedlejší. Hlavními konkurenty jsou 
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firmy, které hrají na daném trhu velmi významnou roli a budou ji hrát nadále. Patří 
k nim však také ty firmy, které se podobají naší firmě.  
Z důvodu přehlednosti není třeba zabíhat do zbytečných detailů, aţ bude tato analýza 
začleňována do podnikatelského plánu. Nesmíme přitom zapomenout, ţe při posuzování 
předností a nedostatků konkurenčních firem nezáleţí na našem subjektivním hodnocení, 
ale na tom, co si myslí zákazníci. [11] 
• Marketingová a obchodní strategie 
Marketing a následně prodej mají velký vliv na budoucí úspěch firmy. Proto je třeba 
přesvědčit čtenáře podnikatelského plánu, ţe máme dobrou marketingovou i obchodní 
strategii. 
Marketingová strategie v zásadě řeší tři okruhy problému: 
1. výběr cílového trhu, 
2. určení trţní pozice produktu, 
3. rozhodnutí o marketingovém mixu. 
Níţe je popsán klasický marketingový mix, který tvoří 4P, tento marketingový mix 
tvoří: 
 Produkt – vytváří podstatu naší nabídky na trhu a bezprostředně uspokojuje 
potřeby zákazníků. Z těchto důvodů je produkt jádrem marketingu. [11] 
 Cena – význam cenové politiky spočívá v tom, ţe výška a stabilita ceny jsou 
prvky, jeţ vytvářejí příjmy firmy a na nichţ závisí její konkurence a prosperita. 
Stanovením ceny určujeme svoji pozici v hierarchii spotřebitelů, ovlivňujeme 
jejich nákupní rozhodování a zároveň určujeme také svoji konkurenční pozici.  
Mezi faktory, k nimţ přihlíţíme při tvorbě ceny, patří: 
 Firemní cíle a cíle cenové politiky, 
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 Náklady, 
 Poptávka, 
 Konkurence, 
 Fáze ţivotního cyklu produktu, 
 Právní a regulační opatření (např. pevně stanovené nejvyšší ceny 
v některých oblastech) 
a další. [11] 
 Východiskem pro tvorbu cen je stanovená cenová politika firmy, která vychází 
z firemních cílů. Cena je potom bezprostředně těmto cílům podřízena. Cenové politiky 
mohou být například: 
 Orientace na maximalizaci zisku - vychází z odhadu poptávky a cenu stanovíme 
tak, aby přinesla maximální zisk, resp. maximální míru výnosu investice.  
 Orientace na co největší podíl na trhu - firma s největším trţním podílem bude 
dosahovat nejniţších nákladů a dlouhodobě nejvyššího zisku na trhu. Stanovení 
ceny zaloţíme především na rozboru konkurenčních cen, přičemţ v porovnání 
s konkurencí budou naše ceny průměrné aţ podprůměrné. 
 Orientace na přeţití – tuto politiku zvolíme zejména tehdy, kdyţ musíme 
odolávat velkému počtu konkurentů, resp. při náhlé změně preferencí zákazníků, 
případně pokud disponujeme přebytkem zásob svých produktů. Tato politika 
vede ke stanovení ceny, která neobsahuje zisk, resp. je niţší neţ úroveň nákladů. 
Tuto orientaci můţeme uplatňovat jen v krátkém časovém období, v rámci 
něhoţ musíme svoji situaci vyřešit nebo případně z trhu odejít. [11] 
 Distribuce 
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 Většina podnikatelů zná dobře svůj produkt, jeho konkurenční výhodu i 
přidanou hodnotu pro zákazníka. Má představu o tom, za kolik se bude produkt 
prodávat. Chybí jim ale distribuční politika, tj. návrh vhodné organizace prodeje. 
 V oblasti distribuce se jedná o odpovědi na následující otázky: 
 Budeme samostatně zajišťovat všechny prodejní aktivity? Bude prodej probíhat 
přímo konečným zákazníkům? Tato varianta je vhodná především v případě 
drahých produktů, odběru velkého počtu jednotek produktu nebo u produktů 
přizpůsobených individuální zakázce. Také v případě, kdy je počet potenciálních 
zákazníků nízký nebo kdy panuje silná konkurence. 
 Pokud je třeba vyuţít prodejních mezičlánků, ptáme se, které osoby, instituce 
nebo firmy přicházejí vůbec v úvahu, které z nich jsou nejvhodnější? [11] 
 Propagace. 
Propagace zahrnuje patřičný marketingový plán, kde je třeba vymezit 
marketingové cíle.  
• Realizační a projektový plán 
Je to důleţitý krok, kdy si sestavíme časový harmonogram všech činností a jejich 
zajištění. Určíme si všechny důleţité kroky a aktivity, které musíme v souvislosti 
s realizací podnikatelského plánu podniknout, milníky, jichţ chceme dosáhnout a 
termíny jejich dosaţení. Můţeme pouţít úsečkového diagramu. [11] 
• Finanční plán 
 Finanční plán transformuje předchozí části podnikatelského plánu do číselné 
podoby a prokazuje reálnost podnikatelského záměru z ekonomického hlediska. 
Výstupy finančního plánu tvoří zejména plán nákladů, plán výnosů, plán peněţních 
toků, plánovaný výkaz zisku a ztráty, plánovaná rozvaha, finanční analýza, výpočet 
bodu zvratu, hodnocení efektivnosti investic, plán financování, aj. 
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 Musíme si uvědomit, ţe v případě začínající firmy potřebujeme prostředky na 
zaloţení firmy, prostředky na pořízení dlouhodobého majetku, prostředky na pořízení 
oběţného majetku a prostředky na zahájení podnikatelské činnosti, tj. na financování 
provozních nákladů do doby, neţ obdrţíme první trţby. Musíme např. uhradit nájem, 
mzdy pracovníkům, elektřinu, plyn, teplo, nakoupené zboţí atd. 
 Častou chybou u začínajících podnikatelů bývá, ţe nerozlišují kategorie zisk a 
peněţní tok, výnosy a příjmy, náklady a výdaje. 
První propočty představují většinou manaţerský přístup bez zohledňování zásad 
finančního účetnictví. [11] 
• Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu 
Tohle je kapitola poměrně obsáhlá, proto ji popíše více níţe v kapitole 2.3. 
• Přílohy 
Rozsah příloh závisí na konkrétním případě. Do přílohy bychom měli zařadit: 
 analýzy trhu, 
 podklady z finanční oblasti, 
 prospekty, 
 technické výkresy. 
 smlouvy, atd. [11] 
2.6 Analýzy použité v podnikatelském plánu 
 K sestavení podnikatelského plánu je potřeba několika analýz a ty si níţe 
popíšeme. Jedná se především o analýzy vnějšího a vnitřního prostředí firmy a z nich 
vyvozené analýzy SWOT. Dále sem patří marketingový mix a jeho pohled z hlediska 
4P a 4C. Posledním bodem v rámci teoretických východisek bude analýza bodu zvratu, 
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která je důleţitá v rámci zpracování finančního plánu a která nám dokáţe určit, jaká 
bude návratnost investic a odkdy bude plánovaný podnik vykazovat zisk, pokud tato 
chvíle nastane. 
2.6.1 Analýza vnitřního prostředí firmy - 7S 
 Model 7S patří k významným analýzám vnitřního prostředí firmy. Tento model 
v sobě zahrnuje 7 základních faktorů (aspektů), které vzájemně podmiňují, ovlivňují a 
rozhodují o tom, jak bude firemní strategie naplněna. Především v harmonickém 
souladu mezi těmito faktory je nutné hledat klíčové faktory úspěchu kaţdé firmy. 
 STRATEGY (STRATEGIE) - stanovená vize firmy a způsob, jak toho má být 
dosaţeno. 
 STRUCTURE (STRUKTURA) - funkční a obsahová náplň organizačního 
uspořádání ve smyslu podřízenosti a nadřízenosti, spolupráce, kontrolních 
mechanismů a sdílených informací. 
 SYSTEMS (SYSTÉMY ŘÍZENÍ) - v daném modelu jsou systémy řízení 
prostředky, procedury a systémy, které nám pomáhají posunovat firmu daným 
směrem. 
 STYL (STYL MANAŢERSKÉ PRÁCE) - styl je vyjádřením toho, jak 
management přistupuje k řízení a k řešení vyskytujících se problémů. 
 STAFF (SPOLUPRACOVNÍCI) - spolupracovníky se míní lidé, řídící a řadoví 
pracovníci, jejich vztahy, funkce, motivace či chování vůči firmě. Je ovšem 
nutné rozlišit mezi kvantifikovatelnými (systém motivace a odměňování, systém 
zvyšování kvalifikace, rozvoj zaměstnanců, atd.) a nekvantifikovatelnými 
aspekty (morálka, postoje, loajalita vůči firmě, atd.). 
 SKILLS (SCHOPNOSTI) - schopnostmi je v podstatě míněna profesionální 
zdatnost pracovního kolektivu firmy jako celku. Je nutné brát v úvahu kladné i 
záporné synergické efekty dané například úrovní organizace práce a řízení. 
 SHARED VALUES (SDÍLENÉ HODNOTY) - odráţejí základní skutečnosti, 
ideu, principy respektované pracovníky a některými dalšími firmy bezprostředně 
zainteresovanými na úspěchu firmy. [28] 
  
31 
 
 Firma musí přikládat těmto faktorům stejnou váhu nebo by mohla být 
provázanost chodu podniku narušená, a podnik začne kolísat i v jiných faktorech této 
analýzy.  
2.6.2 Analýza vnějšího prostředí firmy – Analýza SLEPT 
 SLEPT analýza bývá označována jako prostředek pro analýzu změn okolí. 
Umoţňuje vyhodnotit případné dopady změn na projekt, které pocházejí z určitých 
oblastí podle těchto faktorů: 
• Social – sociální hledisko, 
• Legal – právní a legislativní hledisko, 
• Economic – ekonomické hledisko, 
• Policy – politické hledisko, 
• Technology – technické hledisko. 
V rámci analýzy se nemapuje pouze současná situace, ale pozornost se věnuje zejména 
otázkám, jak se toto prostředí bude či můţe do budoucna vyvíjet, jaké změny v okolí 
můţeme předpokládat. Je zaloţena na zkoumání sociálních, legislativních, 
ekonomických, ale i ekologických, politických a technologických faktorů.  
 V poslední době dochází k rozšíření o jedno písmeno a to na analýzu SLEPTE, 
kdy poslední význam písmena E nesou faktory ekologické. Jelikoţ je ekologie brána 
čím dál tím víc v potaz, je toto rozšíření logické a je ţádoucí ho v analýze uvádět. 
2.6.3 Porterův pětifaktorový model 
 Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter, identifikoval pět sil, které 
rozhodují o vlastní dlouhodobé atraktivitě trhu nebo trţního segmentu: konkurence v 
odvětví, potencionální nově vstupující, náhraţky, zákazníci a dodavatelé. [8] 
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Obr. 1: Porterův model konkurenčních sil. (Zdroj: [23]) 
Model určuje stav konkurence v odvětví, která závisí na působení pěti základních sil:  
 Hrozba silné rivality v segmentu 
 Segment je neatraktivní, jestliţe v něm jiţ působí četní a silní nebo agresivní 
konkurenti. Je ještě více neatraktivní, jestliţe stagnuje nebo upadá, jestliţe rozšíření 
kapacit továren vyţaduje značné skokové investice, jestliţe jsou fixní náklady vysoké, 
bariéry výstupu vysoké, nebo jestliţe mají konkurenti značnou motivaci se v segmentu 
udrţet. Tyto podmínky povedou k častým cenovým válkám, reklamním bitvám a 
zavádění nových produktů, takţe bude soupeření nákladnější. [8] 
 Hrozba nově vstupujících konkurentů 
 Atraktivita segmentu se liší podle velikosti bariér vstupu a výstupu. 
Nejatraktivnější segment je ten, jehoţ bariéry vstupu jsou vysoké a bariéry výstupu 
nízké. Jen málo nových firem do něho dokáţe vstoupit a špatně se vedoucí firmy mohou 
snadno odejít. Kdyţ jsou bariéry vstupu i výstupu vysoké, ziskový potenciál je také 
vysoký, ale firmy se vystavují většímu riziku, protoţe špatně si vedoucí firmy zůstávají 
a bojují dál. Kdyţ jsou bariéry vstupu i výstupu nízké, firmy do odvětví snadno vstupují 
a stejně snadno z něho odcházejí, přičemţ zisky jsou stabilní a nízké. Nejhorší je případ, 
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kdyţ jsou bariéry vstupu nízké a výstupu vysoké: firmy za dobrých časů vstupují, ale 
zjišťují, ţe ve špatných dobách je těţké odejít. Výsledkem je chronická nadměrná 
kapacita a sníţené zisky pro všechny. [8] 
 Hrozba substitučních výrobků (náhražek) 
 Segment je neatraktivní, kdyţ existují skutečné nebo potencionální náhraţky 
produktu – tedy to, co můţe produkt nahradit. Náhraţka limituje ceny i zisky. 
Společnost musí pozorně sledovat cenové trendy. Jestliţe se v odvětvích těchto 
náhraţek zvýší technologický pokrok nebo konkurence, spadnou pravděpodobně dolů i 
ceny a zisky v segmentu. [8] 
 Hrozba rostoucí vyjednávací síly zákazníků 
 Segment je neatraktivní, mají-li zákazníci velkou nebo vzrůstající vyjednávací 
sílu. Vyjednávací síla zákazníků vzrůstá, jsou-li koncentrovanější a organizovanější, 
kdyţ výrobek představuje značnou část celkových nákladů zákazníka, kdyţ je výrobek 
nediferencovaný, kdyţ jsou náklady na změnu nízké, kdyţ jsou zákazníci citliví na cenu 
v důsledku nízkých zisků nebo kdyţ se mohou zákazníci spojit ke společnému postupu. 
 Aby se prodejci chránili, měli by si vybírat zákazníky, kteří mají nejmenší sílu 
vyjednávat nebo moţnost měnit dodavatele. Ještě výhodnější obrana spočívá ve 
vytvoření lepší nabídky, kterou ani silní zákazníci nemohou odmítnout.  
 Hrozba rostoucí vyjednávací síly dodavatelů 
 Segment je neatraktivní, jsou-li dodavatelé schopní zvyšovat ceny nebo sniţovat 
dodávané mnoţství. Dodavatelé bývají silní, kdyţ jsou koncentrovaní nebo 
organizovaní, kdyţ existuje jen málo náhraţek, kdyţ je dodávaný produkt důleţitou 
sloţkou výroby, kdyţ jsou náklady na změnu dodavatele vysoké a kdyţ jsou dodavatelé 
schopní integrace směrem dolů. Nejlepší obrana spočívá ve vytvoření takových vztahů s 
dodavateli, v nichţ jsou vítězi obě strany, nebo lze vyuţívat více zdrojů dodávek. [8] 
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2.6.4 Analýza SWOT 
 Analýza spočívá v rozboru a hodnocení současného stavu firmy (vnitřní 
prostředí) a současné situace okolí firmy (vnější prostředí). Ve vnitřním prostředí hledá 
a klasifikuje silné a slabé stránky firmy. Ve vnějším prostředí hledá a klasifikuje 
příleţitosti a hrozby pro firmu. Pro vyspecifikování jednotlivých např. silných stránek 
bývá vyuţit brainstorming s managementem firmy a specialisty na oblast, kterých se 
SWOT analýza týká. Po brainstormingu se vše roztřídí podle relevantnosti k záměru 
pouţití SWOT. Následně nastupuje kvantifikované hodnocení jednotlivých poloţek 
všemi zúčastněnými. Po zhodnocení a spočítání váhy jednotlivých např. silných stránek 
celým týmem se seřadí dle důleţitosti. Dále musí proběhnout jasné rozhodnutí 
managementu, jak s výsledky analýzy naloţí a co bude realizovat. [24] 
 silná značka na trhu 
 vysoká loajalita zákazníků 
 propracovaný CRM systém 
 široký a kvalitní obchodní tým 
 strategické partnerství 
   
 niţší efektivita díky 
pouţívané zastaralé 
technologii 
 málo zkušených 
manaţerů pro souběţné 
řízení více nových 
projektů 
 nedostatečné vyuţití 
moţností digitálního 
marketingu 
S 
 
W 
     
 vstup do nového segmentu trhu 
 rostoucí poptávka po typu námi 
poskytovaných sluţeb 
 nové dotační programy EU pro 
podporu rozvoje našeho typu 
byznysu 
O 
 
T 
 očekávaný vstup silné 
zahraniční společnosti na 
náš trh 
 připravovaná legislativa 
regulující trţní prostředí 
 rychlý technologický 
rozvoj a měnící se 
technologické standardy 
   
Obr. 2: SWOT analýza. (Zdroj: [25]) 
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2.6.5 Marketingový mix 
 Philip Kotler a Gary Armstrong uvádějí následující definici marketingového 
mixu: "Marketingový mix je soubor taktických marketingových nástrojů - výrobkové, 
cenové, distribuční a komunikační politiky, které firmě umoţňují upravit nabídku podle 
přání zákazníků na cílovém trhu." [7] 
 Marketingový mix představuje a konkretizuje všechny kroky, které organizace 
dělá, aby vzbudila poptávku po produktu (či v případě demarketingu ji sníţila). Tyto 
kroky se rozdělují do čtyř proměnných:  
1. Produkt označuje nejen samotný výrobek nebo sluţbu (tzv. jádro produktu), ale 
také sortiment, kvalitu, design, obal, image výrobce, značku, záruky, sluţby a 
další faktory, které z pohledu spotřebitele rozhodují o tom, jak produkt uspokojí 
jeho očekávání. 
2. Cena je hodnota vyjádřená v penězích, za kterou se produkt prodává. Zahrnuje i 
slevy, termíny a podmínky placení, náhrady nebo moţnosti úvěru. 
3. Místo uvádí, kde a jak se bude produkt prodáván, včetně distribučních cest, 
dostupnosti distribuční sítě, prodejního sortimentu, zásobování a dopravy. 
4. Propagace říká, jak se spotřebitelé o produktu dozvědí (od přímého prodeje přes 
public relations, reklamu a podporu prodeje). [21] 
 Philip Kotler ale ve svých publikacích uvádí, ţe k tomu, aby byl marketingový 
mix správně pouţíván, se na něj marketér nesmí dívat z pohledu prodávajícího, ale z 
hlediska kupujícího. Marketingový mix pak bude vypadat takto:  
 z produktu se stane zákaznická hodnota (Customer Value), 
 z ceny zákazníkova vydání (Cost to the Customer), 
 místo se přemění na zákaznické pohodlí (Convenience), 
 z propagace se stane komunikace se zákazníkem (Communication). 
Díky tomu zjistíme, ţe zákazník poţaduje hodnotu, nízkou cenu, velké pohodlí a 
komunikaci, nikoliv propagaci. Ze 4P se tak stanou 4C. [7] 
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Jiné schéma vztahu 4P a 4C vypadá následovně: 
Tab. 1: Marketingový mix podle 4C. (Zdroj: [7])  
4P 4C 
Výrobek Řešení potřeb zákazníka (customer solution) 
Cena Náklady, které zákazníkovi vznikají (customer cost) 
Distribuce Dostupnost řešení (convenience) 
Propagace Komunikace (communication) 
2.7 Zdroje financování podniku 
 Peníze na rozjezd i rozvoj firmy lze získat celou řadou různých způsobů. Všech 
je však v zásadě můţeme rozlišit na zdroje vlastní a zdroje cizí. Ekonomické poučky 
říkají, že hlavním prostředkem financování firemních investic (zejména těch 
dlouhodobých) by měly být zdroje vlastní. Nicméně je moţné, ţe nejsou zdrojem 
jediným, vyuţití vhodného externího zdroje financování ve správnou chvíli, ve správné 
míře a na správném místě můţe celkové náklady na investici efektivním způsobem 
sníţit. Většina firem a podnikatelů má na začátku své činnosti problém právě s výší 
vlastních zdrojů. Ty zpravidla veškeré náklady na rozjezd podnikání nepokryjí, nicméně 
vţdy by měly tvořit základ financování.  
2.7.1 Vlastní finanční prostředky 
 Navrhuji, ţe v případě tohoto podnikatelského plánu budou pouţity jen naše 
finanční prostředky k financování našeho penzionu.  
 Pro firmy jsou vlastní zdroje bezpečným zdrojem, za nějţ platí jen v závislosti 
na dosaţení hospodářského výsledku, a to ještě podle rozhodnutí valné hromady nebo 
podle společenské smlouvy. Zatímco u zdrojů cizích bere většina lidí automaticky, 
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že něco stojí, že se za ně platí úrok, u zdrojů vlastních si tuto skutečnost řada z nás 
neuvědomuje. V našem penzionu se nebude jednat o právní formu podnikání, ale pro 
uvedení je nákladem vlastních zdrojů pro firmy podle právní formy podnikání buď podíl 
na hospodářském výsledku (společnost s ručením omezeným., komanditní společnost, 
druţstvo, tichý společník) nebo dividenda (akciová společnost). Dalším nákladem za 
vlastní zdroje financování (zisk) je daň z příjmu, kterou musí firma zaplatit. Náklady na 
vlastní zdroje financování tak často bývají vyšší neţ u externích zdrojů. V tomto 
případě bývá efektivnější a levnější vyuţití zdrojů cizích. [25] 
 
2.7.2 Externí zdroje financování 
 Vnější zdroje financování umoţňují kaţdé firmě či podnikateli rozsáhlejší a 
dynamičtější rozvoj, čímţ přispívají k tvorbě zisku, který je pak poţíván jako vnitřní 
zdroj financování a pomáhá tak rychleji měnit poměr ve prospěch zdrojů vlastních. Na 
druhou stranu větší využívání vnějších zdrojů vede jednak k růstu nákladů na ně 
(firmy s vysokým podílem externích zdrojů financování jsou více rizikové) a často 
také k růstu závislosti na jiných ať uţ fyzických či právnických osobách a tím i k 
omezení moţností vlastního rozhodování o firmě. Výčet externích zdrojů financování je 
opravdu široký, přičemţ další moderní formy externího financování dále vznikají. Mezi 
nejvíce vyuţívané formy externích zdrojů pouţívaných k rozjezdu firmy patří bankovní 
úvěry a obchodní úvěry, finanční či operativní leasing, různé druhy dotací a v poslední 
době stále častěji i franchizing či rizikový kapitál. 
 Se zvyšující se zadluţeností firmy stoupá i její rizikovost, coţ se negativně 
promítá do růstu nákladů různých externích zdrojů, například úvěrů. Cenou (nákladem) 
za cizí zdroje je úrok, který musí firma zaplatit svým věřitelům. Úrokové sazby výše 
uvedených zdrojů bývají značně rozdílné a bývají závislé na celé řadě faktorů, jako je 
uţ výše zmíněná rizikovost firmy, zajištění či návratnost dané investice. Jednou z výhod 
tohoto způsobu financování je fakt, ţe úroky za něj zaplacené jsou daňově uznatelnou 
poloţkou a sniţují tak daňový základ. Tomuto efektu se říká úrokový daňový štít a 
významným způsobem sniţuje náklady na cizí zdroje financování podniku. [25] 
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2.8 Bod zvratu (break-even point) 
 V praxi se break-even grafy nejčastěji pouţívají při hodnocení business plánu, tj. 
při stanovení minimálního objemu výroby/prodeje zajišťujícího, ţe příslušný 
podnikatelský plán neskončí ztrátou.  
Bod zvratu vyjadřuje vztah mezi obratem, náklady a ziskem a to formou tzv. kritického 
bodu (break even point), který vyjadřuje okamţik, kdy obrat kryje celkové náklady 
podniku. Výpočet bodu zvratu pomůţe identifikovat vliv změny trţeb, fixních a 
variabilních nákladů na rentabilitu podnikání a je jedním z klíčových prvků pro finanční 
řízení a plánování firmy. [18] 
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Výpočet bodu zvratu dle následujících vzorců: 
• Nákladová funkce lineární 
𝑵 = 𝑭 + 𝒏 × 𝒒 , kde N - celkové náklady v Kč, F - fixní náklady, n - variabilní náklady 
na jednotku, q - objem výroby v jednotkách. [18] 
• Průměrné jednotkové náklady 
𝑵𝒋 =  
𝐅
𝐪
 + n ; kde Nj - jednotkové náklady, F - fixní náklady, n - variabilní náklady na 
jednotku, q - objem výroby v jednotkách. [18] 
• Tržby 
𝑻 =  𝒑 .  𝒒𝑵𝒏=𝟏  ; kde T - celkové trţby, p – cena jednotky, q – mnoţství jednotek. [18] 
• Hospodářský výsledek podniku 
𝑍 = 𝑉 – 𝑁 ; kde Z – zisk, ztráta, V – výnosy, N – náklady. [18] 
• Bod zvratu 
𝒒(𝑩𝒁) = 
𝐹
𝑝−𝑏
 ; kde q(BZ) - bod zvratu pro 1 druh výrobku, F – fixní náklady, p – cena za 
jeden kus výrobku, b – variabilní náklady na jeden kus výrobku. [18] 
• Bod zvratu se ziskem 
q (BZ + Z) =
𝐹+𝑍
𝑝−𝑏
 ; kde q(BZ + Z) - bod zvratu se ziskem, Z – poţadovaný objem zisku, F – 
fixní náklady, p - cena za jeden kus výrobku, b - variabilní náklady na jeden kus 
výrobku. [18] 
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3 Analýza současného stavu 
 V této kapitole jsem sepsala veškeré potřebné analýzy současného stavu 
v odvětví, zájmu potencionálních zákazníků, hrozbě potencionálních zákazníků, dále 
jsem vymezila místo podnikání a podrobněji představit podnik pomocí analýzy 7S. 
V první podkapitole představím podnik, který je předmětem mé diplomové práce a poté 
budou následovat analýzy vnitřního i vnějšího prostředí, tzn. Porterův pětifaktorový 
model, analýza 7S a SWOT analýza. 
3.1 Představení podniku 
 Podnik, na který zpracovávám tento podnikatelský plán, ponese název Trnávský 
penzion. Uţ z názvu je patrné, ţe se bude jednat o ubytovací zařízení a později 
vysvětlím, proč bych se chtěla zaměřit na niţší cenovou hladinu.  
 V naší obci se v současné době nachází nemovitost k prodeji, která má všechny 
předpoklady pro poskytování ubytovacích potřeb. V této obci je obchod, pohostinství 
(moţnost stravování), lékař, posilovna a mnoho dalších místních organizací. Je moţné 
vyuţívat i místní sportovní areál. Nabízí se pronájem hřiště na tenis, volejbal, nohejbal, 
dále také velké sportovní haly či fotbalového hřiště. Bude moţné i nabídnout moţnost 
vyjíţděk na koních po okolí ve spolupráci s farmou z Mezihoří, které je vzdálená 2km. 
V zimních měsících je podle podmínek v obci v provozu malý lyţařský vlek, nedaleko 
(15 km) je lyţařský areál Kladky. Pro náruţivější lyţaře ale budu doporučovat areál 
Čenkovice (40 km) či Skipark Červená Voda (45 km). 
Nemovitost byla postavena původně jako zemědělská usedlost obdélníkového půdorysu 
s obytnými a hospodářskými objekty po obvodu uzavřeného dvora. V tomto vidím 
výhodu, protoţe parkování bude bezpečné a celkově soukromí klienta bude lehce 
dosaţeno. 
 Na obecním úřadě v Městečku Trnávce mi neposkytli ţádné písemné doklady o 
stáří stavby, ale lze ho usuzovat podle letopočtu uvedeného na kamenné zárubni nad 
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vstupními dveřmi do objektu. Je zde uveden letopočet 1863. Toto stáří však nemusí být 
datem postavení objektu, můţe to být datum některých prováděných stavebních úprav. 
 Podle informací z Obecného úřadu byla nemovitost okolo roku 1915 a znova 
v roce 1945 celkově zmodernizována a upravena. Zajímavé je, ţe do poloviny 
devadesátých let minulého století slouţila nemovitost jako sídlo Obecního úřadu 
Městečko Trnávka. V roce 1994 byl celý objekt na základě stavebního povolení upraven 
na provozovnu s výrobou a prodejem sprchových koutů. Stavební úpravy byly 
dokončeny v roce 1994, povolení uţívání stavby a změny jejího uţívání bylo provedeno 
v roce 1995. Podle kolaudačního rozhodnutí stavba obsahuje v patře kanceláře, 
v přízemí vzorkovou prodejnu, sklady, sociální zařízení pro ţeny a muţe, mechanickou 
dílnu, uhelnu, kotelnu, kompresorovnu, vlastní výrobní prostory a expedici, místnost 
přípravy, příslušenství v WC pro kanceláře. V roce 2010 byla v objektu výroba 
ukončena. Podle Znaleckého posudku, ze kterého jsem čerpala, byla výsledná cena 
nemovitosti stanovena na 2 193 140Kč. O dva roky později se objekt prodává za cenu 
1000 000Kč a právě to je moje chvíle. 
 Prostory objektu se budou muset velice pozměnit, coţ se váţe na náklady na 
rekonstrukci, ale kdyţ přihlédnu ke stavu objektu, k poloze a k velikosti zastavěné 
plochy, která čítá 1146 m2, jeví se mi tato koupě jako velice lukrativní. 
 Jako naše poslání povaţuji poskytovat výborné sluţby zákazníkům penzionu, 
bezpečné prostředí a nabídnutí více neţ naše konkurence. Penzion bude v atypickém 
stylu a kaţdý pokoj bude mít jinou barvu a bude zde panovat rodinná atmosféra 
zaloţená na individuálních vztazích s ubytovanými. Zákazník bude moci relaxovat na 
rozsáhlé dřevěné pavlači, kde si rád přečte knihu, poleţí v houpací síti nebo bude 
diskutovat s přáteli. 
3.1.1 Cíle podniku Trnávský penzion 
 Krátkodobý cíl podniku se odvíjí od situace při zakládání penzionu a to se 
samozřejmě pojí s vysokými náklady a bude třeba hradit fixní náklady, především 
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splátky investice majiteli. Proto je krátkodobým cílem podniku zrekonstruování prostor 
za tři roky a dosaţením jisté kapacity penzionu, tak aby byly pokryty fixní náklady.  
 Dlouhodobým cílem je zajisté stabilita a prosperita, tedy dosahování takových 
zisků, které pokryjí náklady podniku, zajistí výdělek podnikateli a navíc umoţní další 
investice do rozšiřování objektu. Já sama uvaţuji o otevření restaurace v budoucnu, ale 
ne dříve neţ se nám nevrátí investice, kterou jsme do podniku vloţili na prvním místě. 
Nástrojem plnění toho cíle bude především individuální přístup ke klientům, kteří se 
k nám budou vracet a také oslovení stavebních firem, které by mohly ubytovat své 
dělníky v našem penzionu. 
3.2 Porterův model konkurenčního prostředí 
 Porterův model nám poslouţí k tomu, abychom zjistili, jak se stojíme ve vztahu 
ke konkurenci. Tato kapitola obsahuje hrozby rivality v segmentu, nově vstupujících 
konkurentů, hrozbě náhraţek a vyjednávací síle zákazníků a dodavatelů v souvislosti 
s otevřením penzionu v Městečku Trnávce. 
3.2.1 Hrozba silné rivality v segmentu 
 Podle znalosti okolí bych nemluvila o silné rivalitě v oblasti ubytování. Mnohem 
větší rivalita nastává v oblasti stravovacích sluţeb, kdy se jedná v okruhu 10 km o tyto 
podniky: 
 Pohostinství Valach, Městečko Trnávka, 
 Motorest Studená Loučka, 
 Prima Ristorante, Jevíčko, 
 Hotel Morava, Jevíčko, 
 Restaurace Vesmír, Jevíčko, 
 Restaurace U Komína, Moravská Třebová, 
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 Restaurace U Trojanů, Jaroměřice u Jevíčka, 
 Restaurace Excalibur, Moravská Třebová, 
 Restaurace Latinka, Moravská Třebová, 
 Restaurace U Kalvárie, Moravská Třebová, 
 Restaurace U Apoštola, Jevíčko. 
V oblasti ubytování se jedná o: 
 Hotel Morava, Jevíčko (kapacita 40 lůţek, cena za jednolůţkový pokoj 550 Kč 
bez snídaně), 
 PPPS DODO, Třebařov (kapacita 10 lidí, 165 Kč na osobu), 
 Penzion Excalibur, Moravská Třebová (kapacita 12 lidí, 600 Kč za osobu), 
 Penzion V podzámčí, Moravská Třebová (kapacita 10osob, 650 Kč za osobu), 
 Hotel u Apoštola, Jevíčko (kapacita 21 osob, 600 Kč za osobu), 
 Penzion Best, Moravská Třebová (kapacita 24 osob, 650 Kč za osobu), 
 Hotel Třebovská, Moravská Třebová (kapacita 16 osob, 900 Kč za osobu), 
 Penzion Trojan, Jaroměřice (kapacita 60 lidí, 250 Kč za osobu). 
 Mezi hlavní budoucí rivaly bych vybrala především Penzion Trojan: téměř 
stejná kapacita lůţek, kterou budeme schopni nabízet my, a jedná se o srovnatelnou 
cenu. Náš penzion ale bude disponovat společenskými prostorami a leţí v přístupnější 
lokalitě. Náš penzion je schopný drţet s ostatními krok a dokonce je díky příznivým 
cenám a novému vybavení předběhnout. 
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3.2.2 Hrozba nově vstupujících konkurentů 
 Bariéry vstupu na tento trh jsou poměrně vysoké v důsledku vysokých 
počátečních nákladů. V tomto odvětví většinou podnikatelé vyuţívají cizích zdrojů 
financování, a proto bych viděla naše úspory jako velkou výhodu. V okolí nevím o 
ţádném podniku, který by byl otevřen v poslední době ani o dalším objektu, který by 
byl koupen nebo právě v rekonstrukci a plánovalo se, ţe bude v dohledné budoucnosti v 
provozu.  
3.2.3 Hrozba náhražek 
 Jako náhraţku sluţby ubytování by mohli lidé maximálně zvolit ubytování 
zdarma u známých nebo se vracet domů, coţ většinou z důvodu vzdálenosti není 
moţné. Kdybychom poskytovali v budoucnu v penzionu stravovací sluţby, mohli by 
klienti zvolit jako náhraţku vlastní jídlo nebo zásoby z domova.  
3.2.4 Hrozba rostoucí vyjednávací síly zákazníků 
 Přímou sílou zákazníků je hlavně vyjednávání o ceně. V našem penzionu toto 
očekáváme a jsme přístupní diskuzi, například kdyţ se klient plánuje ubytovat na delší 
dobu neţ je 10 dní. V případě dlouhodobého pronájmu 4 apartmánů mladým rodinám 
nebo lidem v důchodovém věku předpokládáme, ţe vyjednávací síly zákazníků o ceně 
podnájmu budou vyšší. Vše záleţí na současné situaci, ale rozhodně nemáme zájem na 
ubytování lidí, jejichţ finanční nouze hraničí s nouzí. Tento případ v naší obci jiţ nastal 
a vidina dlouhodobého pronájmu majiteli objektu nakonec velice znepříjemnila ţivot. 
Nepřímou sílou vyjednávací síly klientů našeho penzionu je zejména to, ţe se klienti 
ubytují jednou a poté se ubytují někde jinde v okolí. Dnes uţ je běţné, ţe zákazník zcela 
otevřeně a významně ovlivňuje cenu například pojištění, bankovních sluţeb, aut, 
spotřební elektroniky, nábytku, telekomunikační sluţby atd. 
3.2.5 Hrozba rostoucí vyjednávací síly dodavatelů 
 Náš penzion musíme vybavit po rekonstrukci novým nábytkem a zařízením. Síť 
dodavatelů je v tomto odvětví poměrně rozmanitá, protoţe výrobců nábytku i 
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dodavatelů sanity je poměrně hodně. Výrobu nábytku máme sjednanou s nábytkem 
Profi-MÖBEL, který má sídlo přímo v naší obci. Firma Profi- MÖBEL mi sdělila, ţe je 
ochotna přistoupit na slevu (konkrétně 30%) na vybavení hotelu a to pod podmínkou, ţe 
případní zájemci o koupi nábytku se mohou přijít podívat do penzionu na vyrobený 
nábytek. Pro obě strany je toto výhodné. Firma nábytku má ve svém sídle malé prostory 
na výstavu výrobků a pro náš penzion je sníţení výdajů v prvních letech jistě přínosné. 
Penzion bude téměř neustále otevřen, proto pro nás není velkou přítěţí, kdyţ se lidé 
přijdou na nábytek podívat.  
3.3 Analýza SLEPTE 
 Analýza SLEPTE zkoumá vnější faktory, které působí na podnik. Jedná se o 
faktory sociální, legislativní, ekonomické, právní, technologické a ekologické.  
3.3.1 Sociální faktory 
 V této kapitole mě bude zajímat počet hostů, kteří přenocují v hromadných 
ubytovacích zařízeních, dále se zaměřím na obyvatele Pardubického a Jihomoravského 
kraje a zjistím, jaké jsou míry nezaměstnanosti a hrubých mezd v těchto krajích. 
Předpokládám, ţe většina klientů budou dělníci, a tak se zaměřím na vývoj ve 
stavebnictví v nejzazších moţných letech do začátku našeho podnikání. 
• Návštěvnost v hromadných ubytovacích zařízeních cestovního ruchu v letech 2011 a 
2012 
 V tabulce níţe uvádím počty osob, které se v letech 2010 a 2011 ubytovaly 
v hromadných ubytovacích zařízeních. Čerpala jsem z internetových stránek Českého 
statistického úřadu.  
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Tab. 2: : Počet přenocování hostů v hromadných ubytovacích zařízeních cestovního 
ruchu podle kategorií. (Zdroj: [20]) 
Přenocování hostů 1. pol. 2010 2. pol. 2010 1. pol. 2011 2. pol. 2011 
Hromadná ubytovací 
zařízení celkem 
15 944 693 20 954 118 16 822 040 21 413 048 
Hotely a podobná 
zařízení celkem 
12 039 496 14 318 979 12 939 947 14 939 895 
Ostatní hromadná 
ubytovací zařízení 
celkem 
3 905 197 6 645 139 3 892 093 6 473  153 
 
 
•Vývoj ve stavebnictví v letech 2010 a 2011 
Tento ukazatel mě zajímá proto, ţe čím více se bude stavebnictví prosperovat, tím více 
se bude zaměstnávat na stavbách dělníků, které firmy mají často potřebu ubytovat. 
Tab. 3: Meziroční index stavební produkce. (Zdroj: [19]) 
Rok 
 
Index stavební 
produkce 
Pozemní stavitelství 
 
Inženýrské 
stavitelství 
 
2010 
 
92,9 92,9 92,8 
2011 
 
96,5 99,6 90,3 
 
 Obecná míra nezaměstnanosti v 2. čtvrtletí roku 2012 
Tabulku, která je uvedena níţe, jsem převzala z internetových stránek Českého 
statistického úřadu.  
Tab. 4: Obecná míra nezaměstnanosti v %. (Zdroj: [22]) 
 Celkem Muži Ženy 
Pardubický kraj 6,9 4,9 9,5 
Jihomoravský kraj 7,6 6,8 8,7 
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 Z tabulky je patrné, ţe nezaměstnanost muţů v Jihomoravském kraji je vyšší, 
proto předpokládám, ţe budeme ubytovávat pracovníky zejména z našeho, 
Pardubického, kraje. Ve stavebním průmyslu ale není výjimkou migrace pracovníků 
v rámci celé republiky, například za výstavbou bioplynových stanic, solárních 
kolektorů, pozemních komunikací, výrobních závodů, ale zaměstnanců pracujících 
v zemědělství.  
 Počty zaměstnaných osob a jejich průměrné hrubé měsíční mzdy ve 
stavebnictví. 
 Průměrné mzdy uvádím z toho důvodu, ţe někteří dělníci si musí platit 
ubytování sami, zaměstnavatel jim ubytování nehradí. Nejedná se o všechny firmy, ale 
není to výjimkou, jak jsem se dozvěděla od lidí pracujících ve stavebnictví a průmyslu. 
Kaţdý dělník proto dobře počítá, zda za jednu noc zaplatí 300 Kč nebo 400 Kč, protoţe 
i tento rozdíl 100 Kč v případě ubytování pár nocí v měsíci je na výplatě znát. 
Tab. 5: Zaměstnanost a mzdy. (Zdroj: [26]) 
Období Průměrný počet zaměstnaných osob ve 
stavebnictví  
Průměrná hrubá měsíční 
mzda na fyzické osoby 
2010 405 583 21 999 
2011 391 741 22 267 
 
3.3.2 Legislativní faktory 
 Mezi legislativní faktory patří veškeré zákony, vyhlášky a pokyny, které je 
nutno brát v úvahu při zřizování a provozování penzionu. Ve stručnosti zde uvedu, o 
které předpisy se jedná: 
Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, 
Zákon č. 455/1991 Sb., o ţivnostenském podnikání 
Zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů, 
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Zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce, 
Zákon č. 563/1991 Sb., o účetnictví, 
Zákon č. 40/1964 Sb., občanský zákoník, 
Zákon č. 338/1992 Sb., o dani z nemovitostí. 
Předpis č. 565/1990 Sb. Zákon České národní rady o místních poplatcích. 
 Dále je třeba zohlednit místní vyhlášky, zejména o rušení klidu apod., které se 
penzionu budou ze začátku týkat, protoţe podle místní vyhlášky rekonstrukce objektu, 
která by rušila klid v obci, je o víkendu v brzkých a večerních hodinách zakázána.  
Ráda bych uvedla, ţe v naší obci nejsou místní poplatky stanoveny, proto se nás tato 
poloţka ve finančním plánování nebude týkat. 
 Za zmínku stojí i odpisování dlouhodobého majetku. Navrhuji, aby budova 
penzionu byla odepisována v pozdějších letech, protoţe v prvních letech budeme 
vykazovat ztrátu. Podle §26 odst. 8 ZDP poplatník není povinen uplatnit odpisy pro 
účely tohoto zákona, zákona o dani z příjmu. Účetní odpisy se ale evidovat musí a nelze 
je přerušit, aby byl zachován věrný obraz opotřebovávání majetku.  
3.3.3 Ekonomické faktory 
 Ekonomické faktory zde hrají asi největší roli. Prvotním ekonomickým faktorem 
je kapitál, který budeme potřebovat na investici do objektu a na jeho rekonstrukci. Tato 
investice bude zhodnocena v kapitole 4. Vlastní návrh řešení, podkapitola Finanční 
plán. 
Z hlediska národního je třeba vnímat postupně se vyvíjející inflaci a s tím spojené 
zvyšování cen jak vstupů, tak výstupů. Sazba daně z příjmů byla za rok 2012 19%.  
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3.3.4 Politické faktory 
 Místní politika podporuje začínající podnikatele a za zváţení stojí i moţnost 
ţádání o dotaci Podpora cestovního ruchu. Ve čtvrté kapitole ale vysvětlím, proč ţádost 
o dotaci nenavrhuji.  
 Mezi klíčové orgány a úřady ve vztahu k penzionu patří stavební úřad, finanční 
úřad, ţivnostenský úřad, obecní úřad. Jinak politickou scénu v naší zemi povaţuji za 
poměrně nestabilní, ne však natolik, aby příliš ohrozila podnikání ţivnostníků.  
3.3.5 Technologické faktory 
 Tento aspekt nemá výrazný vliv na chod penzionu ani jeho potencionální růst. 
Zmíním jen moţnost připojení k WIFI v celém areálu, kamerový systém na ochranu 
objektu. Dále nevidím v odvětví ubytovacích sluţeb příliš velký pokrok pro 
technologie, pokud přemýšlím v této cenové kategorii. Samozřejmě vím, ţe například 
v cenově náročnějších ubytovacích zařízeních mají místo klíčů od pokoje a od hlavního 
vchodu čipové karty. Pokud chceme zachovat podnik v tradičním stylu, nepřikláněla 
bych se k velkým vymoţenostem doby. 
3.3.6 Ekologické faktory 
 Náš penzion bude zasahovat do ţivotního prostředí snad jen odběrem elektřiny, 
protoţe vytápět budeme dřevem. Toto dřevo produkuje pan majitel jako odpad ze svého 
podnikání. Jsme velcí zastánci třídění odpadu a takto budeme pokračovat nejen v 
soukromí, ale i v objektu penzionu. 
3.4 Analýza 7S 
 Model 7S patří k významným analýzám vnitřního prostředí firmy. Tento model 
v sobě zahrnuje 7 základních faktorů (aspektů), které vzájemně podmiňují, ovlivňují a 
rozhodují o tom, jak bude firemní strategie naplněna. Především v harmonickém 
souladu mezi těmito faktory je nutné hledat klíčové faktory úspěchu kaţdé firmy. 
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 STRATEGY (STRATEGIE) - stanovená vize firmy a způsob, jak toho má být 
dosaţeno. 
 STRUCTURE (STRUKTURA) - funkční a obsahová náplň organizačního 
uspořádání ve smyslu podřízenosti a nadřízenosti, spolupráce, kontrolních 
mechanismů a sdílených informací. 
 SYSTEMS (SYSTÉMY ŘÍZENÍ) - v daném modelu jsou systémy řízení 
prostředky, procedury a systémy, které nám pomáhají posunovat firmu daným 
směrem. 
 STYL (STYL MANAŢERSKÉ PRÁCE) - styl je vyjádřením toho, jak 
management přistupuje k řízení a k řešení vyskytujících se problémů. 
 STAFF (SPOLUPRACOVNÍCI) - spolupracovníky se míní lidé, řídící a řadoví 
pracovníci, jejich vztahy, funkce, motivace či chování vůči firmě. Je ovšem 
nutné rozlišit mezi kvantifikovatelnými (systém motivace a odměňování, systém 
zvyšování kvalifikace, rozvoj zaměstnanců, atd.) a nekvantifikovatelnými 
aspekty (morálka, postoje, loajalita vůči firmě, atd.). 
 SKILLS (SCHOPNOSTI) - schopnostmi je v podstatě míněna profesionální 
zdatnost pracovního kolektivu firmy jako celku. Je nutné brát v úvahu kladné i 
záporné synergické efekty dané například úrovní organizace práce a řízení. 
 SHARED VALUES (SDÍLENÉ HODNOTY) - odráţejí základní skutečnosti, 
ideu, principy respektované pracovníky a některými dalšími firmy bezprostředně 
zainteresovanými na úspěchu firmy. [27] 
3.4.1 Strategie 
 Strategie penzionu: Poskytnout zákazníkovi kvalitní sluţby, rodinnou atmosféru 
a místo, kam se bude rád vracet. Cílem je zaloţit stylový podnik, který bude dlouhodobě 
prosperovat a bude majitelům vykazovat hodnotu. Chceme získat stálé zákazníky a na 
základě doporučení a dobře zvolené reklamy nadále rozšiřovat mnoţství a okruh dalších 
potencionálních zákazníků. Rozesláním reklamy stavebním a výrobním firmám 
(mlékárna MILTRA v Městečku Trnávce a specializovaní pracovníci, kteří přijíţdějí na 
několik týdnů pracovat v mlékárně) se dostaneme do jejich podvědomí. 
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 Dalším významným prvkem strategie je maximální péče o zákazníky. Podnik 
nabízí specifikovaný typ sluţby, proto zde není místo pro přílišnou variaci, jako je to 
třeba u výrobních podniků nebo produktů ruční výroby. Přesto bych ráda vyšla 
zákazníkům vstříc například v organizaci společenských akcí a to tak, ţe mohu místnost 
a pokoje nachystat v daném tématu a zařídit občerstvení. V teplých měsících je velice 
populární grilování, pro venkovní gril máme prostory, a tak sjednaná akce můţe získat 
specifický styl. Další moţností je zabezpečení občerstvení (studené stoly nebo teplá 
jídla) v pohostinství a následný převoz na penzion. Ve vzdálenosti je vyhlášené 
stravovací zařízení, které chystá občerstvení na svatby a podobně a domluva 
s majitelem tohoto zařízení je velice dobrá.  
3.4.2 Struktura 
 Struktura funkční a organizační je v našem penzionu velice jednoduchá 
vzhledem k tomu, ţe se jedná o jednu osobu majitele podniku, jednoho zaměstnance na 
vedlejší pracovní poměr a jednu uklízečku taktéţ na vedlejší pracovní poměr. 
Povinnosti a pravomoci zaměstnanců jsou popsány v dále v kapitole vlastního návrhu 
řešení.  
3.4.3 Systémy řízení 
 Administrativu z hlediska objednávkového, účetního či organizačního systému 
budu zabezpečovat já osobně. V reklamních materiálech a na internetových stránkách 
bude zveřejněno telefonní číslo majitele a emailová adresa, kterou budu obstarávat já. Je 
to z toho důvodu, ţe 14 dní v měsíci trávím v zahraničí na moři, kde není signál 
k mobilní síti, a proto by se mi případní klienti nedovolali. Pan majitel bude velice 
vytíţený a nerad tráví čas u počítače, proto tohle budu dělat já a práci mohu vykonávat i 
z ropné plošiny v Severním moři. 
3.4.4 Styl práce vedení 
 Management bude přistupovat k řízení podniku zodpovědně, majitel by chtěl 
tento penzion zanechat v budoucnu svým třem dětem, a proto se bude jednat o jakési 
rodinné dědictví. V rámci dobrého jména penzionu je nezbytné příjemné vystupování 
  
52 
 
v komunikaci s klienty, ale i s dodavateli a s okolím v této malé obci. Snaţíme se hledat 
řešení problému a zlepšení kvality servisu, ne překáţky, které nám na cestách 
vyvstanou. 
3.4.5 Spolupracovníci 
 Hlavním spolupracovníkem majitele, který sdílí stejnou vizi podnikání, budu já 
osobně. Výhodou je, ţe se navzájem známe dobře, a jsme schopni spolu konstruktivně a 
efektivně komunikovat. Často se stává, ţe právě v důsledku blízkých vztahů podnik 
nefunguje, tak jak by měl, protoţe se smazává jistá hierarchie v rozhodování, apod. Já 
s majitelem ale víme, ţe se navzájem potřebujeme a ţe kaţdý z nás má to, co druhému 
chybí. 
3.4.6 Schopnosti 
 Profesionální schopnosti jsou obrovskou výhodou majitele podniku. Má 
strategické myšlení a problémy řeší konstruktivně a jako hlavní pozitivum je to, ţe je 
velice manuálně zručný. Ušetříme obrovské výdaje v oblasti rekonstrukce objektu, 
protoţe většinu prací bude vykonávat majitel svépomocí. 
 Mohlo by se zdát, ţe na úkor oprav objektu bude strádat jeho nynější podnikání, 
ale loupání šindele je natolik specifická ţivnost, zejména v České republice, ţe otec po 
20 letech podnikání ví, co si můţe dovolit. V roce 2014 ho čeká velká zakázka, proto 
vyrábí na sklad. Prodej šindele se nedá přesně odhadnout na určitý měsíc a tuto zakázku 
otec vyrábí cca. 2 roky. Toto plánování plyne z toho, ţe projekt v zahraničí je jiţ ve 
výstavbě a pokrytí střechy šindelem se samozřejmě koná, aţ kdyţ je zhotovena hrubá 
stavba, zdi a práce tesaře na střeše. 
 Co si týče mé osoby, tak sama mám zkušenosti s prací v hotelu a vysokoškolské 
vzdělání v oboru daňové poradenství, proto vedení účetnictví nebo daňové evidence 
zastanu. 
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3.4.7 Sdílené hodnoty 
 Hodnoty, které náš penzion sdílí, jsou podobné jako ve všech ostatních 
ubytovacích zařízeních. Jedná se o celkový kladný dojem, příjemný a kvalitní personál, 
vytvoření tradice podniku a celkově příjemnou atmosféru v podniku.  
3.5 SWOT analýza podniku Trnavský penzion 
Silné stránky   
• nízká cena ubytování v porovnání s konkurencí; 
• příjemná atmosféra; 
• loajální k zákazníkům; 
• dobrá poloha v turistické oblasti; 
• atypický styl ubytování; 
• otevřeno 24/7; 
• bezpečné parkování pro 10 automobilů v uzavřeném dvoře; 
• výborné prostory pro majitelovo nynější podnikání. 
Slabé stránky 
 velké náklady na koupi a rekonstrukci objektu; 
 doba, po kterou potrvá rekonstrukce; 
 v areálu není k dispozici stravovací zařízení. 
Příležitosti 
• v budoucnu nedaleko výstavba rychlostní komunikace, příliv zákazníků; 
• v okolí není objekt, který by ubytoval 40 zákazníků, např. autobusový zájezd, 
svatba, narozeniny, firemní akce nebo rodinná sešlost; 
• turistická lokalita s četnými cyklistickými stezkami; 
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• prostory pro otevření restaurace nebo prostory k pronájmu. 
Hrozby 
• konkurence v okolí; 
• ekonomický pokles a sníţení důchodu obyvatel; 
• externí změny (vládní regulace, politika, daně); 
• nehygienické podmínky, velké mnoţství regulací zejména v oblasti stravování; 
• nespokojený zákazník a šíření negativní reklamy; 
• onemocnění majitele a následné pozastavení nebo prodraţení (v případě 
pokračování stavební firmou) rekonstrukce penzionu.  
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4 Vlastní návrh řešení 
 V kapitole vlastního návrhu řešení se věnuji veškerým organizačním věcem, 
které souvisí s otevřením penzionu, resp. ubytovny v naší obci. V první kapitole bude 
rozpracován marketingový plán, následuje organizační struktura a poţadavky na splnění 
veškerých náleţitostí. V poslední části bude uveden podrobný finanční plán s 
očekávaným vývojem nákladů, trţeb, rozvaha, výkaz zisku a ztrát atd. Ve finančním 
plánu jsem se zaměřila na variantu reálnou, kde jsem vycházela z výsledků a výpočtů 
podloţených diskuzí s odborníky z dané profese. Uvedla jsem i variantu pesimistickou a 
optimistickou v závislosti na tom, kdy majitel očekává návratnost dané investice.  
4.1 Marketingový plán 
 Marketingový plán nám poslouţí k efektivnímu budování a řízení penzionu a 
také k vytvoření konkurenčních výhod s cílem být vţdy o krok vpřed před naší 
konkurencí. 
4.1.1 Segmentace trhu 
 Segmentaci trhu provedu na základě geografického, socioekonomického a 
psychografického kritéria, které mi poměrně přesně vymezí cílovou skupinu našeho 
penzionu. 
 Geografické kritérium 
 Předpokládám, ţe naši zákazníci budou občané České republiky a to převáţně 
z Moravy, protoţe stavební a výrobní firmy, které u nás ubytují své dělníky, budou 
pravděpodobně z okolí 50km.  
 Socioekonomické kritérium 
 Cena ubytování se bude pohybovat poměrně nízko, proto cílovou skupinou pro 
podnik z hlediska socioekonomického kritéria bude skupina osob s niţším a středním 
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příjmem. Zákazníci s vyšším příjmem budou hledat ubytování s restaurací, s wellness, 
atd.  
 Navrhuji, aby v podniku byly k dispozici i apartmány k dlouhodobému 
pronájmu a byla zde moţnost sluţeb jako drobný nákup, pomoc s úklidem, donáška 
obědů z místního pohostinství. Předpokládám, ţe o tyto apartmány budou mít zájem 
lidé v důchodovém věku nebo mladé rodiny.  
 Pro první zmíněné je toto pohodlné bydlení, kde je vše umístěno v jedné rovině 
a vytápění a ohřev vody je zajištěn centrálně. Dostupnost starobních penzionů je v okolí 
špatná, protoţe se roky čeká v tzv. pořadníku. Druhá skupina je v dnešní době velice 
častá, protoţe mladí lidé se chtějí osamostatnit, staví svůj dům a nemají např. 2 roky 
nebo na přechodnou dobu kde bydlet, popřípadě rodině s jedním dítětem dvoupokojový 
apartmán stačí a plně vyhovuje.  
Hlavní cílovou skupinu zákazníků pro krátkodobý pronájem bych vymezila takto: 
pracující dělník nebo zaměstnanec na cestách.  
 Psychografické kritérium 
 Z hlediska psychografického kritéria se podnik zaměří na osoby, které jsou 
z důvodu práce daleko od domova nebo pracují na turnusy a hledají cenově přijatelné 
ubytování. V apartmánech budou pravděpodobně ubytování dlouhodobě lidé 
důchodového věku, kteří si mohou zaţádat o drobnou pomoc, a k těmto lidem je 
důleţitý specifický přístup a je třeba, aby jim byl člověk k nápomoci a vţdy ochoten. 
V rodině mám zkušenosti se staráním se o nemohoucí osobu a vím, jak je třeba být ke 
starším lidem milý, ochotný a hlavně trpělivý. 
4.1.2 Složky marketingového plánu 
 Produkt, služba 
 Sluţby jsou nehmotné, neoddělitelné, proměnlivé, pomíjivé a značí se absencí 
vlastnictví. Uţitek ze sluţeb proto závisí přímo na okamţiku poskytování sluţby. 
  
57 
 
Abychom získali určitou konkurenční výhodu, rozhodl se podnik své sluţby poněkud 
diferencovat.  
Ubytování 
 Zde uvedu prvky, které právě tuto službu činí diferencovanou od ostatních 
podniků. 
 Individuální přístup ke klientům – vedení podniku zastává názor, ţe „vše je o 
domluvě“. Vzhledem k nepříliš velkému počtu ubytovaných je moţné zjistit s čím je 
klient spokojen, s čím nespokojen a jak by se případné nedostatky daly odstranit. Je 
kladen důraz na téměř kaţdodenní komunikaci s klienty a samozřejmostí je konzultace 
vzniklé situace s majitelem v případě nějakého problému.  
 V areálu pořádání různých společenských akcí, kurzů, seminářů – povaţuji 
za velkou výhodu oproti konkurenci. Náš objekt je rozsáhlý (cca 4000 m2), a proto zde 
je moţné vybudovat společenskou místnost. Prostory, kde lidé mohou uspořádat 
narozeniny, svatby apod. a zároveň nechtějí oslavovat přímo v pohostinském zařízení, 
je po okolí pramálo (cca. 10km vzdálený Hotel Morava, kde se pořádají společenské 
plesy a různé akce většího charakteru, cca. 500 hostů) a dokonce si troufám říct, ţe 
bychom neměli konkurenci. Pronájem na jeden večer právě v Hotelu Morava stojí 
20 000Kč. Za takto velké prostory je to cena přiměřená, kdyţ přihlédnu jen k nákladům 
na vytápění, ale jen zřídkakdy se zde pořádá soukromá akce nebo oslava, právě proto, 
ţe kapacita je aţ 500 lidí. V společenské místnosti budou 4 velké dřevěné stoly a 
uprostřed bude zachován původní komín a přistaven bude krb, ve kterém budeme topit 
dřevem. Ze společenské místnosti povede původní dřevěné schodiště.  
 V těchto prostorách byla za minulého reţimu školní jídelna a v ostatních 
prostorách objektu bylo sídlo Obecního úřadu Městečko Trnávka. 
 Obrázek níţe znázorňuje nápad, jak by společenská místnost mohla vypadat. 
Fotku jsem vyfotila v severní Itálii v oblasti města Livigna, kdyţ jsem jela navštívit 
otce, který zde právě několik týdnů pokládal šindel na střechu kostela. I na svých 
cestách se nechávám inspirovat společenskými prostorami, ubytovacími zařízeními a 
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povaţuju to za výhodu, protoţe se na podnikatelský záměr připravujeme postupně a 
vize se zdokonaluje.  
 
Obr. 3: Inspirace společenské místnosti. (Zdroj: Penzion v Livignu, Itálie) 
 K dispozici služby majitele – navrhuji, aby majitel přestěhoval svoji 
provozovnu do levého traktu objektu, a bude zde prakticky neustále k dispozici. 
S rekonstrukcí objektu a s vlastním podnikáním bude vytíţen, proto se bude 
v objektu pohybovat do pozdních večerních hodin. 
 Bezpečné parkování - objekt tvoří uzavřený dvůr s moţností parkování a 
zpevněné parkovací plochy jsou rovněţ před objektem na pozemku našeho 
objektu. Vjezd do uzavřeného dvora je tvořen vyoseným průjezdem napojeným 
na místní komunikace.  
 Podkrovní ubytování - rekonstrukce se bude týkat půdního prostoru, kde budou 
zřízeny samostatné pokoje s vlastním hygienickým zařízením a tři ubytovací 
buňky nebo spíše byty stávající ze dvou pokojů, koupelny a kuchyně. Tento 
provoz bude napojený na nově řešené schodiště. V tomto místě se nyní nachází 
strmé schodiště na půdu a probouráním i na schodiště do společenské místnosti. 
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Hosté nebudou muset procházet venkovními prostorami a přispěje to ke 
komfortu ubytovaných. 
 Cena 
 Cena za jedno lůţko v pokoji bude 300 Kč/noc a při dlouhodobém pobytu nad 
10 nocí bude stát jedno lůţko 200Kč. Moţná se zdá, ţe cena je poměrně nízká, ale 
v reálném podnikatelském plánu je třeba přihlédnout k následujícímu: 
 Navrhuji, aby se jednotlivé části penzionu rekonstruovaly postupně. Nebude se 
jednat o celkově zrekonstruovaný penzion, proto cena nebude nasazena na 
obdobnou částku jako v penzionech v okolí. 
 Penzion se nachází obci s 800 obyvateli v Pardubickém kraji, kde se míra 
nezaměstnanosti v roce 2013 pohybuje kolem 8,5%, proto nemůţu cenu nasadit 
například na cenovou úroveň 600Kč jako je to v okolí Brna a velkých měst.  
 Místo 
 Objekt k prodeji, naprosto vhodný pro můj podnikatelský záměr, se nachází 
v obci Městečko Trnávka a oblasti Moravskotřebovska, které má charakter pahorkatiny, 
jejíţ součástí je Moravskotřebovská kotlina, Malá Haná je pak součástí Boskovické 
brázdy. Další části Jevíčska patří do Konické a Bouzovské vrchoviny. Region přísluší k 
povodí řeky Třebůvky, jejímţ největším přítokem je Jevíčka. Lokalita je ideální pro 
turistiku i cyklistické výlety po okolí. Přímo nad obcí je romantická zřícenina hradu 
Cimburk.  
 Navrhuji, aby majitel po koupi nemovitosti přestěhoval do pravého traktu 
objektu svou dílnu, kde vyrábí loupaný šindel. Toto navrhuji z několika důvodů:  
 objekt by byl otevřen aţ do večerních hodin;  
 majitel by mohl začít s rekonstrukcí nemovitosti a zároveň by dále vyráběl 
šindel a pokračoval ve svém mnohaletém podnikání. 
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 prostory v objektu jsou vhodné, větší a dobrá lokalita u hlavní silnice je 
k nezaplacení – nakládání kamiónu, který odváţí šindel do zahraničí, je 
v nynější lokalitě velice náročné. 
Obr. 4: Objekt k prodeji. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 Propagace 
 V rámci propagace bych se ráda zaměřila na propagaci prvotní a průběţnou. 
V prvním roce, kdy bude v provozu jen malá část objektu a jedna společenská místnost, 
navrhuji se zaměřit zejména na propagaci na webových stránkách, v regionálním tisku, 
vytvoření letáčků, které umístím v okolních pohostinských zařízeních; právě tam se 
chodí dělníci a lidé na cestách najíst, popř. kdyţ hledají ubytování v malé obci, vţdy se 
jdou informovat do místního pohostinství:  
 právě na těchto místech se kumulují cíloví zákazníci, kterými jsou zaměstnanci 
stavebních, výrobních firem, popř. zákazníci ze vzdálenějších lokalit, kteří by se 
o tomto penzionu jinak dozvěděli velice těţko.  
V prvotní fázi budu propagovat hlavně společenskou místnost, která bude v druhé 
polovině prvního roku plně k dispozici.  
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 Obecní úřad v Městečku Trnávce podporuje místní podnikatele, a proto se na 
úřad mohu bez starosti obrátit s ţádostí umístění oboustranných reklamních tabulí na 
sloupy veřejného osvětlení na strategických místech v obci. Směrovky, které podnik 
nechal zhotovit a umístí je v obci Městečko Trnávka u vjezdu do obce z obou stran. 
Tyto informativní směrovky mají za úkol informovat o penzionu a prvním 
návštěvníkům pomohou s nalezením objektu. Samozřejmě by také měly zaujmout 
potencionální zákazníky našeho penzionu. 
4.1.3 Marketingové cíle 
 Marketingové cíle se logicky odvíjí od cílů podniku jako celku. Krátkodobým 
cílem marketingu je tedy do třech let vykazovat takové trţby, který pokryjí fixní 
náklady. Tohoto cíle bude dosaţeno především rozsáhlou rekonstrukcí objektu a 
účinnou marketingovou strategií, především efektivní komunikací. Z dlouhodobého 
hlediska budeme usilovat o stabilitu a prosperitu našeho penzionu. V oblasti marketingu 
chceme tohoto dosáhnout budováním dobrých vztahů s klienty, webovými stránkami a 
směrovkami, které k nám přivedou zákazníky.  
Stanovení marketingových cílů:  
 Po třech letech podnikání ztrojnásobit trţby z ubytování.  
 V cílové skupině pracujících dělníků a firem v okolí 50km zvýšit povědomí o 
našem penzionu v druhém roce o 100%. 
 Dlouhodobý odbyt sluţeb, prodeje lůţek v penzionu. 
4.2 Organizační plán 
Majitel  
 Majitel podniku je hlavním investorem koupě i rozvoje podniku. Má 
rozhodovací pravomoc vzhledem ke všem otázkám týkajících se podniku, jeho 
plánování, naloţení s případným ziskem apod. Pan majitel má vysokoškolské vzdělání, 
ale vzhledem k tomu, ţe má neustálou potřebu budovat, toto vzdělání nějak zvláště ve 
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své profesní kariéře nevyuţil. Léta podniká a za svůj ţivot zrekonstruoval dva domy a 
jeden postavil, z čehoţ vyplývá, ţe je velice manuálně zručný. Pan majitel bude 
pracovat na vedlejší pracovní poměr, protoţe jeho hlavní činnost bude i nadále loupání 
šindele. Na odborné práci si ale dále bude zvát obkladače, tesaře, zedníka na výpomoc, 
elektrikáře, topenáře, atd. 
Asistentka majitele 
 Já budu zabezpečovat kancelářskou práci, povedu daňovou evidenci a budu mít 
na starosti aktualizaci internetových stránek a skupiny na Facebooku. Bude to můj 
vedlejší pracovní poměr, jako hlavní pracovní poměr budu mít nadále práci na ropné 
plošině jako kuchař. Na ropné plošině pracují všichni zaměstnanci včetně mě v rotačním 
časovém harmonogramu, jedná se o 14 dní práce ve 12-ti hodinových směnách a 14 dní 
poté doma nebo kdekoliv jinde na pevnině.  
4. 3 Finanční plán  
 Podnikáme za účelem dosaţení zisku, a proto jako velice důleţitou kapitolu 
povaţuji vlastní finanční plán penzionu. Navrhuji financování projektu z vlastních 
zdrojů a jednotlivé cifry jsem se snaţila odhadnout co nejpřesněji, co nejreálněji. Jsou 
zde popsány plánované trţby, svoje odhady jsem podloţila výpočty a plánovanou cenou 
za jedno lůţko. Dále jsou zde náklady, jak vstupní, tak i ty, které budeme muset platit 
kaţdý měsíc. Na konci této kapitoly bude zřejmé, zda a kdy se nám investice vrátí.  
 V rámci této kapitoly bude sestavena zahajovací rozvaha, plán nákladů, které 
jako jediné skutečně odpovídají realitě. Co se týká plánu výnosů a očekávaných výkazů, 
ty lze sestavit jen s jistou mírou nejistoty, jelikoţ situace na trhu se dá jen stěţí 
předpovědět. 
4.3.1 Plánované příjmy z ubytování v penzionu 
 Plánované příjmy z provozu našeho penzionu jsou samozřejmě přímo závislé na 
počtu zákazníků, kteří se k nám přijedou ubytovat. Trţby za ubytování budou největší 
hnací silou podniku a představují největší zisky pro podnik. 
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 Počet návštěvníků bude během roku kolísat, nejsilnější sezóna bude od června 
do listopadu (v hlavní turistické sezóně), protoţe je kolem mnoho cyklistických stezek, 
pořádají se dětské letní tábory a v červnu školní výlety, a pro dělníky a zemědělce je 
toto období také náročné. Ze znalosti okolí a podmínek vím, ţe v září a říjnu bude v 
našem penzionu velký příliv zaměstnanců pracujících v zemědělství. Jiţ několik let je 
problém s ubytováním těchto zemědělců jak v naší obci, tak i v 
obcích vedlejších. Nejmenší návštěvnost budeme mít pravděpodobně během zimních a 
jarních měsíců, ale vzhledem k tomu, ţe podnik bude disponovat salónkem, počítám v 
plánovaných trţbách i s příjmy z těchto společenských prostor. 
 Penzion bude mít 40 lůţek a po prozkoumání konkurence v okolí, stanovíme 
cenu na 300 Kč za noc, cena za pronájem společenské místnosti na 1 den je 2 000 Kč a 
apartmán pro jednu osobu na měsíc bude stát 5 000 Kč. 
 Na následující stránce uvádím plánované příjmy v horizontu pěti let. 
Tab. 6: Plánované příjmy v Kč v 2014-2015. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 2014 
(červen-
prosinec) 
2015 2016 2017 2018 
Prodaných 
lůžek 
133 570 800 1 400 1 500 
Cena za lůžko 300 300 300 300 300 
Spol. místnost  6 15 30 35 35 
Cena za spol.  
místnost/den 
2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 
Tržba za 1 
apartmán 
0 0 0 20 000  
Tržba za 3 
apartmány 
0 0 0  80 000 
Celková tržba 51 900 201 000 300 000 510 000 600 000 
Přímé náklady 
na 1 lůžko 
40 40 40 40 40 
Celk. přímé 
náklady 
6 920 26 800 40 000 68 000 80 000 
Hrubá marže 44 980 174 200 260 000 442 000 520 000 
Hrubá marže v 
% 
87 87 87 87 87 
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4.3.2 Náklady na zaměstnance 
 Já, asistentka majitele, pracuji v rotačním časovém harmonogramu a to tak, ţe 
14 dní pracuji v Nizozemí a 14 dní jsem doma. Budu v podniku působit jako vedoucí a 
dále bych si chtěla v levém traktu otevřít restauraci, kterou mám zájem financovat 
z vlastních zdrojů ze zaměstnání z Nizozemí, ale to aţ od roku 2017 z toho důvodu, ţe 
majoritní částku, kterou potřebuji na tuto velkou investici, za 3roky naspořím z příjmu z 
hlavního pracovního poměru. Pokud by se situace změnila, tak mám i záloţní plán pro 
tyto prostory, kterým je vybudování 4 apartmánů pro seniory. 
 Pro účely zřízení obchodu mi postačí ţivnost volná, jejíţ vznik je podmíněn 
získáním ţivnostenského oprávnění od ţivnostenského úřadu. Všeobecné podmínky pro 
získání ţivnostenského oprávnění jsou dle zákona: 
• dosaţení věku 18 let; 
• způsobilost k právním úkonům; 
• bezúhonnost. 
Poplatek pro získání ţivnostenského oprávnění činí 1000 Kč. 
V tabulce níţe jsou vyčísleny náklady na jednotlivé zaměstnance v průběhu prvních pěti 
let.  
Tab. 7: Náklady na zaměstnance v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 2014 
(červen-
prosinec) 
2015 2016 2017 2018 
Majitel 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 
Asistentka 
majitele 
58 335 100 000 100 000 100 000 100 000 
Uklízečka 35 000 60 000 60 000 60 000 60 000 
Celkové 
náklady 
213 335 280 000 280 000 280 000 280 000 
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4.3.3 Rozpočet projektu Trnavský penzion 
 V této kapitole se rozepíši o rozpočtu a o tom, jak jsem daná čísla naplánovala a 
opodstatnila. Výdaje na zaměstnance by se mohly zdát nízké, ale přihlédla jsem k faktu, 
ţe pro mě i pro pana majitele se bude jednat o příjem vedlejší. Majitel bude 
rekonstruovat celý objekt svépomocí a zároveň dále podnikat ve  svém oboru. 
Zohlednila jsem časové moţnosti a ocenila jeho práci danou částku za rok. V dalších 
letech jsem stanovila, ţe se jeho mzda bude zvedat meziročně o 5%. 
 U poloţky energií jsem se poměrně zdrţela, protoţe není lehké toto odhadnout. 
Vytápění bude řešeno jako v předchozím provozu, tedy teplovodním vytápěním 
napojeným centrálně na umístěný zdroj. Ten bude tvořit kotel na dřevo. Toto dřevo 
bude majitel produkovat jako odpad jeho podnikání. S rozšířením provozu bude posílení 
zdroje řešeno plynovodním kotlem. 
4.3.4 Zdroje financování podniku 
 O zdrojích financování podniku přemýšlí kaţdý podnikatel, ať uţ současný nebo 
budoucí, téměř okamţitě, kdy získá vizi podnikatelského záměru. Já zvaţuji následující. 
Zdroj financování rekonstrukce podniku: 
 HYPOTÉKA 
 Při zaţádání o hypotéku v částce 2 000 000 Kč jsem si spočítala na 
internetových stránkách tří bank, ţe po období 5 let budu kaţdý měsíc splácet  
cca. 40 000 Kč a po 5 letech vţdy zaplatím minimálně o 350 000 Kč navíc. Pozitivum je 
to, ţe já i majitel si na svých bankovních účtech necháme větší rezervu. Dále bychom 
museli objekt pojistit a samozřejmě jím ručit. Vystavujeme se zde riziku, ţe v případě 
platební neschopnosti, bychom mohli o nemovitost přijít.  
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 DOTACE 
 Jednou z věcí, kterou je nutné zváţit, zda si celý proces projektového cyklu 
vyřídím sama nebo se obrátím na pomoc poradenské firmy. Dotací a jiných podpor 
existuje dnes celá řada a mezi náročností jejich vyřízení jsou samozřejmě rozdíly. Dále 
je nutné si uvědomit, ţe celý proces je obecně záleţitostí náročnou (časově i finančně) a 
zodpovědnou vyţadující praktické zkušenosti. Z těchto důvodů jsem elektronicky 
zkontaktovala nejmenovanou poradenskou firmu a dozvěděla se, ţe jelikoţ budeme 
podnikat za účelem zisku, měli bychom nárok na dotaci ve výši cca. 40%, ale 
podmínky, které musím po přijmutí dotace dodrţet, jsou nesčetné, např.: 
• musím se zavázat, ţe zřídím min. 2 pracovní místa po dobu 2 let. Pro náš malý 
podnik toto není výhodné, protoţe zaměstnance bude tvořit jen majitel, já a 
uklízečka. Penzion nebude tak velký, aby potřeboval uţ v druhém roce, kdy 
bychom přijali dotaci, další dva zaměstnance; 
• podnik musí fungovat určitou dobu nebo jinak musím dotaci vrátit; 
• pro rekonstrukci objektu bychom museli najmout profesionální firmu a práce 
přes tyto firmy vyjde cca. 3x dráţ neţ kdyţ na rekonstrukci bude z velké části 
pracovat můj otec a bratr. 
 VLASTNÍ ÚSPORY 
 Za několik let podnikání otec naspořil poměrně velké částky, a kdyţ zohledním 
své úspory z dvouleté práce v zahraničí, tak částku 1000 000 Kč na rekonstrukci v roce 
2014 a další 1 200 000 Kč v roce 2015 můţeme pokrýt sami. Jsem zastánce toho, ţe 
člověk by si měl nechat nějakou rezervu na nepředpokládané nástrahy v ţivotě, ale 
vlastním ještě stavební spoření a otec pronajímá byt v Brně, proto má zajištěn další fixní 
příjem. Tento příjem plyne nyní na stavební spoření. 
Použití zdrojů financování 
 Pouţití zdrojů financování bych ráda rozepsala. Jedná se o 1000 000 Kč v roce 
2014, tedy hned po koupi objektu: 
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• rekonstrukce poloviny střechy a koupě krytiny 500 000 Kč. Tato částka zahrnuje 
jiţ práci tesaře, který je bývalý zaměstnanec mého otce a na jeho odhad se 
můţeme spolehnout, 
• výměna oken a dveří v části objektu 100 000 Kč, 
• vybavení 4 pokojů 100 000 Kč, 4 nové koupelny se sanitou i s obklady  
100 000 Kč. 
• stavební, zednické a topenářské práce v části objektu 200 000 Kč. 
V roce 2015 budeme další 1 200 000 Kč investovat takto: 
• rekonstrukce druhé poloviny střechy 400 000 Kč. V této části není střecha a 
krovy v tak špatném stavu jako v první polovině, 
• stavební, zednické a topenářské práce 200 000 Kč, 
• výměna oken a dveří 100 000 Kč, 
• vybavení dalších 6 pokojů 250 000 Kč, 6 nových koupelen 250 000 Kč. 
 Otec vyrábí alpský šindel a vyváţí do Alp. Z těchto příjmů je ochoten v době 
výdajů za rekonstrukce podporovat penzion.  
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Tab. 8: Plánovaný rozpočet v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
4.3.5 Plánované tržby  
 Plánované trţby jsou přímo závislé na počtu prodaných lůţek a na ceně za jedno 
lůţko. V prvním roce budeme ubytovávat klienty aţ od měsíce června, protoţe do té 
doby bude probíhat rozsáhlá rekonstrukce. Projekt musíme částečně zkolaudovat, 
abychom mohli začít provozovat část penzionu.   
 V prvním půl roku podnikání nebudou trţby ţádné, protoţe bude probíhat 
rekonstrukce střechy, výměna dveří a oken a rekonstrukce prostor. V 2. pol. roku 
budeme schopni pronajímat společenskou místnost a ubytovat 10 lidí (5 pokojů).  
Opodstatnění tržeb: Za 6 měsíců prvního roku prodáme 133 lůţek po 300 Kč + 6x 
pronajmeme společenskou místnost (cena za den 2000Kč, celkově utrţíme 12 000Kč), 
coţ činí trţbu 51 900 Kč, v dalších letech prodáme 470 lůţek (141 000 Kč) + 25x 
společenská místnost (50 000Kč), 800 lůţek (240 000Kč)+ 30x společenská místnost 
(60 000Kč), 1400 lůţek (420 000 Kč) + 35x společenská místnost (70 000Kč) + 1 
apartmán 20 000Kč; 1500 lůţek (450 000Kč) + 35 x společenská místnost (70 000Kč) + 
 2014 2015 2016 2017 2018 
Výdaje      
Mzdy 213 335 280 000 280 000 280 000 280 000 
Marketing a reklama 1 038 4 020 6 000 10 200 12 000 
Energie-voda, topeni, 
elektřina 
26 500 50 000 80 000 100 000 130 000 
Daň z nemovitosti 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 
Celkové výdaje 248 873 342 020 374 000 398 200 430 000 
Hlavní nákupy      
Nemovitost 1 000 000 0 0 0 0 
Oprava střechy, 
topení a 3 pokojů 
1 000 000 0 0 0 0 
Oprava střechy a 7 
pokojů 
0 1 200 000 0 0 0 
Celk. hlav. nákupy 2 000 000 1 200 000 0 0 0 
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3apartmány 80 000Kč . Tohle je spočítáno s odkazem na plánovaný projekt 
rekonstrukce, a jak se bude penzion postupně rozšiřovat, kdy ve 3. roce provozu, tedy 
v roce 2016 bude k dispozici 40 lůţek, tedy maximální stav. Ve čtvrtém roce se začnou 
pronajímat 4 apartmány pro mladé rodiny či klienty v důchodovém věku.  
 
Graf 1: Plánované trţby v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
4.3.6 Zahajovací rozvaha k 1. 1. 2014 
 Majitel a já vloţíme do podniku při zaloţení finanční částku ve výši 2 200 000 
Kč, která bude k dispozici na bankovním účtu. Dále bude pořízena budova v hodnotě  
1 000 000 Kč. Tato částka je v plné výši financována z úspor pana majitele. Níţe 
uvádím zahajovací rozvahu našeho podnikání.  
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Tab. 9: Zahajovací rozvaha Trnavského penzionu v Kč k 1. 1. 2014. (Zdroj: Vlastní 
zpracování) 
Aktiva celkem (v Kč) 3 500 000 
Bankovní účet 3 500 000 
Pasiva celkem (v Kč) 3 500 000 
Závazky 0 
Kapitál  
Vlastní kapitál 3 500 000 
 
4.3.7 Plán nákladů 
V rámci plánu nákladů budou vyčísleny vstupní náklady na zahájení činnosti podniku a 
dále plánované náklady při provozu podniku. 
 Vstupní náklady 
 Vstupní náklady budou spojeny s pořízením budovy, její rekonstrukcí a 
vybavením. 
V tabulce níţe jsou vyčísleny vstupní náklady.  
Tab. 10: Vstupní náklady. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Položka Částka v Kč 
Koupě budovy 1 000 000 Kč 
Rekonstrukce budovy a oprava 
střechy 
2 200 000 Kč 
Celkem 3 200 000 Kč 
 
 Vstupní náklady budou v plné výši financovány ze základního kapitálu, který 
byl do podniku vloţen majitelem. 
 Fixní náklady 
 Fixní náklady podniku jsou tvořeny ze splátky majiteli za vloţení investice do 
podnikání a dále náklady na zaměstnance a další poplatky. 
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 V kaţdém podnikatelském plánu je třeba spočítat kdy a jestli vůbec se vrátí cizí, 
ale i vlastní zdroje. Níţe počítám s tím, ţe investice majitele se vrátí za 5 let. 
Tab. 11: Fixní náklady. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Položka Částka/měsíc v Kč 
Splátka majiteli 53 334 
Elektřina (záloha) 2 000 
Topení (záloha) 5 000 
Voda (záloha) 1 000 
Internetové stránky 110 
Odvoz komunálního odpadu 150 
Poplatek za mobilní telefon a internet 1 000 
Daň z nemovitosti 600 
Provoz osobního automobilu 1 000 
Mzdy za zaměstnance 23 333 
Celkem bez splátky majiteli 34 193 
Celkem se splátkou majiteli 97 527 
 
 Variabilní náklady  
Jednotkové, variabilní náklady na jedno lůţko jsem odhadla po konzultaci 
s elektrikářem a topenářem. Náklady se odvíjí podle vytápěných ploch, cen stočného a 
elektřiny. Variabilní náklady jsou v tabulce označeny zkratkou VN.  
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Tab. 12: Variabilní náklady v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 Lůžko Společenská 
místnost 
Apartmán ∑ 
2014 130 6 0  
VN 40 200 0  
∑VN 5 200 1 200 0 6 400 
2015 570 15 0  
VN 40 200 0  
∑VN 22 800 3 000 0 25 800 
2016 800 30 0  
VN 40 200 0  
∑VN 32 000 6 000 0 38 000 
2017 1 400 35 1  
VN 40 200 1 000  
∑VN 56 000 7 000 1 000 63 000 
2018 1 500 35 3  
VN 40 200 1 000  
∑VN 60 000 7 000 3 000 70 000 
 
4.3.8 Pesimistická varianta investice 
Náklady jsou vyčísleny včetně poţadavku, ţe se majiteli investice 3 200 000 Kč vrátí za 
prvních 5 let podnikání. 
Fixní náklady za měsíc činí 97 527 Kč, v prvním roce bude podnik v provozu 6 měsíců, 
náklady tedy činí 97 527 x 6 = 595 162 Kč. V ostatních letech to bude 97 527 x 12 = 
1 170 324 Kč.  
2014: 595 162 + 6 400 = 601 562 Kč 
2015: 1 170 324 + 25 800 = 1 196 124 Kč 
2016: 1 170 324 + 38 000 = 1 208 324 Kč 
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2017: 1 170 324 + 63 000 = 1 233 324 Kč 
2018: 1 170 324 + 70 000 = 1 240 324 Kč 
Tab. 13: Zobrazení pesimistické varianty. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 Celkové náklady v 
Kč 
Očekávané tržby v 
Kč 
Výsledek 
hospodaření v Kč 
2014 601 562 51 900 - 549 662 
2015 1 196 124 201 000 - 995 124 
2016 1 208 324 300 000 - 908 324 
2017 1 233 324 510 000 - 723 324 
2018 1 240 324 600 000 - 640 324 
 
 Zde je jasně vidět, ţe při úvaze splácení měsíčně majiteli částku 53 334 Kč, 
bude naše podnikání i po pěti letech ve ztrátě. Při takto velké investici je rozumnější 
očekávat dobu návratnosti delší neţ pět let a nesmíme opomenout to, ţe investicemi 
penzion zhodnocujeme a v případě prodání nemovitosti po pěti letech, můţe být tento 
objekt oceněn na cenu např. 6 000 000 Kč.  
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Bod zvratu pesimistické varianty 
𝒒(𝑩𝒁)ročně = 
𝐹
𝑝−𝑏
 = 
97 527
300−40
 = 375 lůţek. 
Abychom pokryli alespoň náklady a majiteli se vrátila splátka investice ve výši 53 334 
Kč, musíme měsíčně prodat alespoň 375 lůţek.  
4.3.9 Optimistická varianta investice 
 Náklady jsou vyčísleny včetně poţadavku, ţe se majiteli investice 3 200 000 Kč 
vrátí za prvních 15 let podnikání. 
 Fixní náklady za měsíc činí 17 778 + 34 193 = 51 971 Kč, v prvním roce bude 
podnik v provozu 6 měsíců, náklady tedy činí 51 971 x 6 = 371 826 Kč. V ostatních 
letech to bude 51 971 x 12 = 623 652 Kč.  
2014: 371 826 + 6 400 = 378 226 Kč 
2015: 623 652 + 25 800 = 644 452 Kč 
2016: 623 652 + 38 000 = 656 652 Kč 
2017: 623 652 + 63 000 = 696 652 Kč 
2018: 623 652 + 70 000 = 693 652 Kč 
Tab. 14: Zobrazení optimistické varianty. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 Celkové náklady v 
Kč 
Očekávané tržby v 
Kč 
Výsledek 
hospodaření v Kč 
2014 378 226 51 900 - 326 326 
2015 644 452 201 000 - 443 452 
2016 656 652 300 000 - 356 652 
2017 696 652 510 000 - 196 652 
2018 693 652 600 000 - 93 652 
 
 Při úvaze splácení měsíčně majiteli částku 17 778 Kč po dobu 15 let, bude naše 
podnikání po pěti letech ve ztrátě jen 93 652 Kč.   
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Bod zvratu optimistické varianty 
𝒒(𝑩𝒁)měsíčně = 
𝐹
𝑝−𝑏
 = 
51 971
300−40
 = 238 lůţek. 
Abychom pokryli alespoň náklady a majiteli se vrátila splátka investice 17 778 Kč, 
musíme měsíčně prodat minimálně 238 lůţek.  
4.3.10 Reálná varianta investice 
 Při koupi objektu majitel předpokládá, ţe se cena objektu v horizontu 10 let 
velice zvedne, protoţe nemovitost zhodnotí a celou zrekonstruuje. V případě reálné 
varianty nebudu počítat s měsíční splátkou majiteli, protoţe předpokládaná hodnota 
objektu po 10 letech je cca 10 000 000 Kč. Vycházím z velikosti objektu, která je 4500 
m
3 a běţné odhadní ceny, která se pohybuje okolo 2 500 Kč za 1m3. Tyto čísla jsem si 
ověřila u odborníka, který vypracováván znalecké posudky, konkrétně pan Alexandr 
Mikuláš.  
 Fixní náklady za měsíc činí tedy 34 193 Kč, v prvním roce bude podnik 
v provozu 6 měsíců, náklady tedy činí 34 193 x 6 = 205 158 Kč. V ostatních letech to 
bude 34 193 x 12 = 410 316 Kč.  
2014: 205 158 + 6 400 = 211 558 Kč 
2015: 410 316 + 25 800 = 436 116 Kč 
2016: 410 316 + 38 000 = 448 316 Kč 
2017: 410 316 + 63 000 = 473 316 Kč 
2018: 410 316 + 70 000 = 490 316 Kč 
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Tab. 15: Zobrazení reálné varianty. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 Celkové náklady v 
Kč 
Očekávané tržby v 
Kč 
Výsledek 
hospodaření v Kč 
2014 211 558 51 900 - 159 658 
2015 436 116 201 000 - 235 116 
2016 448 316 300 000 - 148 316 
2017 473 316 510 000 36 684 
2018 490 316 600 000 109 684 
 V reálné variantě jsem znázornila, ţe při majitelově vizi zhodnocení podniku po 
10 letech a tedy nulovým měsíčním splátkám, bude naše podnikání po třech letech 
ziskové. 
Bod zvratu reálné varianty 
𝒒(𝑩𝒁)měsíčně = 
𝐹
𝑝−𝑏
 = 
34 193
300−40
 = 132 lůţek. 
 Abychom pokryli alespoň náklady 34 193 Kč, musíme měsíčně prodat 
minimálně 132 lůţek, coţ se nám k přihlédnuté do tabulky plánovaných trţeb bude po 
pěti letech dařit.  
 Jedná se o to, ţe musíme dosáhnout trţby jako za 132 lůţek měsíčně, coţ je při 
ceně 300 Kč za lůţko 39 600Kč měsíčně. Této trţby budeme moci dosáhnout 
kombinací trţeb za pronájem společenské místnosti, pronájmu apartmánu a samozřejmě 
trţeb za prodej lůţek.  
4.3.11 Očekávaný výkaz zisků a ztrát v letech 2014-2018. 
 Výkaz zisků a ztrát je rovněţ predikován na dobu pěti let od zahájení činnosti 
podniku. V případě kladného výsledku hospodaření budou prostředky znovu do podniku 
investovány v podobě dalšího vybavení. Veškeré propočty vycházejí ze současných 
sazeb daní a poplatků. 
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Tab. 16: Výkaz zisku a ztrát v Kč v letech 2014-2019. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 2014 2015 2016 2017 2018 
Tržby 51 900 201 000 300 000 510 000 600 000 
Přímé náklady 6 920 26 800 40 000 68 000 80 000 
Hrubý zisk 44 980 174 200 260 000 442 000 520 000 
Hrubý zisk v 
% 
87 87 87 87 87 
Výdaje      
Mzdy 213 335 280 000 280 000 280 000 280 000 
Marketing a 
reklama 
1 038 4 020 6 000 10 200 12 000 
Energie-voda, 
topeni, 
elektřina 
26 500 50 000 80 000 100 000 130 000 
Daň z 
nemovitosti 
8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 
Odvoz kom. 
odpadu 
1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 
Provoz os. 
automobilu 
12 000 12 000 12 000 12 000 12 000 
Celkové výdaje 252 673 355 820 397 800 412 000 443 800 
Provozní 
příjem 
- 207 693 - 181 620 -137 800 30 000  156 200 
Odpisy a zh. 0 0 0 0 0 
Daň z příjmu 0 0 0 4 500 23 430 
Čistý zisk, 
ztráta 
- 207 693 - 181 620 - 137 800 25 500  132 770  
Čistý zisk / 
tržby v % 
- 400 - 95 - 46 5 22 
  
 Záporný hospodářský výsledek v prvních letech způsobily vysoké vstupní 
náklady a samozřejmě nízké trţby z provozu. Tato ztráta bude hrazena z prostředků na 
bankovním účtu, jeţ byly vloţeny do podniku v rámci základního kapitálu. 
4.3.12 Očekávaný výkaz Cash Flow v letech 2014-2018. 
 Záporná hodnota cash flow v prvním roce činnosti byla způsobena vysokými 
vstupními náklady na zahájení činnosti podniku. Prostředky na krytí této investice byly 
k dispozici na bankovním účtu jako základní kapitál. Čistý zisk, resp. ztrátu jsem 
převzala z předchozí tabulky, z výkazu zisku a ztrát. Dále jsou zde zobrazeny nákupy 
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jako 2 mil. Kč a 1,2 mil. Kč. Jedná se o pořízení nemovitosti, její rekonstrukci, vč. 
rekonstrukce střechy a vybavení části objektu, resp. zařízení 3 pokojů a jedné 
společenské místnosti.  
Tab. 17: Výkaz Cash Flow v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
 2014 2015 2016 2017 2018 
Operace      
Čistý zisk - 207 693 -191 620 - 137 800 25 500 132 770 
Odpisy a 
zhodnocení 
0 0 0 0 0 
Čisté CF z 
operací 
- 207 693 -181 620 - 137 800 25 500 132 770 
Investování a 
financování 
     
Nakoupená 
aktiva 
- 2 000 000 - 1 200 000 0 0 0 
Čisté CF z inv. 
& financování 
- 2 000 000 - 1 200 000 0 0 0 
Hotovost na 
začátku období 
3 500 000 1 292 307 -89 313 -227 113 -201 613 
Čistá změna ve 
stavu hotovosti 
-2 207 693 - 1 381 620 - 137 800 25 500 132 770 
Hotovost na 
konci období 
1 292 307 -89 313 -227 113 -201 613 -68 843 
 
 
Graf 2: Cash Flow v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
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V grafu jde vidět tok peněz v prvních pěti letech podnikání, kdy se ve třetím roku 
dostaneme do záporných hodnot, které se ale v pátém roce budou vracet zpět k nule.  
4.3.13 Hrubá marže podniku 
 Z plánovaných údajů jsem spočítala hrubou marţi 87% a níţe ji znázornila 
v grafu, je stejná ve všech prvních letech podnikání, protoţe jsem počítala se stejnou 
cenou za lůţko i se stejnými náklady.  
 
Graf 3: Hrubá marţe v % v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
4.3.14 Čistý zisk a ztráta v Kč v letech 2014-2018  
 Čistý zisk a ztrátu jsem znázornila v grafu. Zde můţeme vidět, ţe ve čtvrtém 
roce podnikatelského záměru je naše podnikání v zisku.  
 
Graf 4: Čistý zisk a ztráta v Kč v letech 2014-2018. (Zdroj: Vlastní zpracování) 
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4.3.15 Očekávaná rozvaha v Kč v jednotlivých letech k 31. 12. roku 
Níţe jsem zobrazila, jak bude vypadat rozvaha k poslednímu dni kaţdého roku. 
Všechna čísla jsou opodstatněná, vzájemně navazují na výkaz zisku a ztrát. V prvním 
sloupci je uvedena zahajovací rozvaha s investicí majitele 3 500 000 Kč.  
Tab. 18: Rozvaha jednotlivých let. 
Stav na 
konci ob. 
Zahajov. 
rozvaha 
2014 2015 2016 2017 2018 
Peníze 3 500 000 1 292 107 - 89 313 - 227 113 - 201 613 - 68 843 
Pohled. 0 0 0 0 0 0 
Celk. 
běžná 
aktiva 
3 500 000 1 292 107 - 89 313 - 227 113 - 201 613 - 68 843 
Dlouh. 
aktiva 
0 2 000 000 3 200 000 3 200 000 3 200 000 3 200 000 
Kum. 
odpisy 
0 0 0 0 0 0 
Celk. 
dlouh. 
aktiva 
0 2 000 000 3 200 000 3 200 000 3 200 000 3 200 000 
Celková 
aktiva 
3 500 000 3 292 107 3 100 687 2 972 887 2 998 387 3 131 157 
Závazky 0 0 0 0 0 0 
Celk. 
běžná 
pasiva 
0 0 0 0 0 0 
Dlouhodo
bý cizí 
zdroj 
0 0 0 0 0 0 
Celková 
pasiva 
0 0 0 0 0 0 
Vlastní 
kapitál 
3 500 000 3 500 000 3 500 000 3 500 000 3 500 000 3 500 000 
Kum. 
příjmy 
0 0 - 207 693 - 389 313 -527 113 - 501 613 
Příjem 0 -207 693 - 181 620 - 137 800 25 500 132 770 
Celk. vl. 
kapitál 
3 500 000 3 292 107 3 100 687 2 972 887 2 998 387 3 131 157 
Celková 
pasiva 
3 500 000 3 292 107 3 100 687 2 972 887 2 998 387 3 131 157 
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4.4 Rizika Trnavského penzionu 
 Ţádný podnikatel neočekává bezrizikový plán. Většina projektů selţe z důvodů, 
které by mohly být předpověděny daleko dopředu. Často se můţeme vyhnout špatným 
scénářům našeho podnikání díky inteligentnímu plánování a očekávání rizik. 
 Analýza rizik v našem plánu je důleţitá proto, ţe se poté jedná o promyšlená 
rizika a ţe budu vědět, jak plánovat pravděpodobná rizika, a ţe tak náš plán můţe 
přeţít, kdyţ se něco pokazí nebo se nevyvíjí přesně podle našich představ.  
Náš plán můţe mít několik rizik:  
• Trţní riziko je riziko, ţe se trh bude vyvíjet jinak, neţ se očekávalo. V plánování 
očekávám, ţe trh stavebního průmyslu se bude mírně probírat nebo při nejmenším 
zůstane na stejné hladině, jaká je uvedena v kapitole 3 Analýza současného stavu. 
• Lidské riziko je v našem podniku velké, protoţe veškerá rekonstrukce je závislá na 
majiteli podniku, proto kdyţ majitel onemocní a nebude moci nadále pokračovat 
v práci, bude to pro náš penzion velká újma.  
Jak jsem na toto připravena? 
 Jedná se o tzv. dělení rizika, kdy se riziko rozdělí mezi oba hlavní zaměstnance 
podniku (pana majitele a mě): pokud neschopnost bude dlouhodobá, poté rekonstrukci 
dokončí stavební firma a prostředky na úhradu jejich sluţby bych získala prodáním 
bytové jednotky v Brně, kterou mám v osobním vlastnictví.  
• Finanční riziko je riziko, ţe našemu podniku dojdou peníze z nějakého 
nepředvídatelného důvodu. V případě pouţití cizích zdrojů financování podnikání, 
můţe toto riziko naprosto zlomit podnikatelský plán a vše utopit. Toto se penzionu 
netýká, protoţe jsem navrhla pouţití výhradně vlastních zdrojů financování.  
 • Konkurenční riziko je riziko, ţe konkurenční výrobek nebo sluţba budou moci vyhrát.  
Tohle riziko je v našem penzionu také na místě, protoţe konkurenční podniky nabízejí 
stravování v objektu, zatímco v našem penzionu budou k dispozici snídaně a zařízená 
kuchyň ve společenské místnosti, kterou klienti mohou kdykoliv podle potřeb pouţít. 
Ke stravování poté mohou vyuţít pohostinství, které je cca. 100m od penzionu. 
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 Musíme také zváţit riziko, ţe se lidé do našeho penzionu jiţ nevrátí. Jaké jsou 
důvody, proč se domnívám, ţe by se tak mohlo stát? Co můţu udělat pro to, aby se tak 
nestalo? Navrhuji mít k dispozici návštěvní knihu, kde mi kaţdý můţe sdělit své 
nápady, co by se mělo změnit, aby se klient rád vrátil. Jako nápad by bylo i pozvat 
odborníky, kteří by nám řekli, co děláme špatně a co bychom měli změnit.  
 Věřím, ţe klíčem k úspěchu je uznat, ţe se věci mohou pokazit a musíme 
prokázat nějakou kreativitu při hledání řešení. Mým cílem této kapitoly bylo se 
zamyslet nad případnými riziky, a jak je budu řešit nebo jak bych je řešila, kdyţ by 
nastaly.  
4.5 Časový harmonogram projektu Trnavský penzion 
 Mezi součásti kaţdého podnikatelského plánu by měl patřit časový 
harmonogram realizace, kde si v tabulce zobrazím milníky, data a kdo je za to 
zodpovědný. Časový harmonogram realizace našeho penzionu jsem znázornila 
v tabulce na následující straně.  
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Milník Datum realizace Zodpovědná osoba Detaily 
Koupě nemovitosti Leden 01, 2014 Majitel  
Vyřízení stavebního 
povolení 
Leden 01, 2014 Majitel Městský úřad 
Moravská Třebová. 
Velká regenerace 
stavebních prostor a 
rozšíření dalších 
prostor vhodných 
k ubytování.  
Velká investice-
rekonstrukce 
poloviny střechy 
Duben 01, 2014 Majitel Najmutí stavební 
firmy.  
Vyřízení 
ţivnostenského 
oprávnění 
Červen, 2014 Asistentka majitele Ţivnostenský úřad 
v Moravské 
Třebové.  
Předmět podnikání: 
Výroba, obchod, 
sluţby neuvedené 
v přílohách 1 aţ 3 
ţivnostenského 
zákona. 
Obor činnosti: 
Ubytovací sluţby. 
Částečná kolaudace 
části objektu 
Červen, 2014 Majitel Technická zpráva, 
stavební povolení, 
aj. 
Předpokládané 
generování trţby 
Červenec 01, 2014 Majitel a asistentka 
majitele 
Po rekonstrukci 
několika pokojů a 
kolaudaci části 
penzionu budeme 
generovat první 
malé trţby. 
Tab. 19: Časový harmonogram realizace Trnavského penzionu. (Zdroj: Vlastní 
zpracování) 
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ZÁVĚR 
 Tato diplomová práce byla zpracována za účelem otevření ubytovacího zařízení 
v obci Městečko Trnávka a slouţí jako podrobné zpracování podnikatelského plánu, 
které je ţádoucí u kaţdého začínajícího, ale i stávajícího podnikatele. Zaměřila jsem se 
na podrobné zpracování přehledu potřeb penzionu, ale můţe být vhodný i ke zpětné 
kontrole. Snaţila jsem se tento podnikatelský plán zpracovat kvalitně, protoţe vím, ţe je 
počátečním základem k úspěchu podniku. 
 V úvodu této práce je popsáno stručně schéma práce a popsání, kde vidím 
podnikatelskou příleţitost. První rozsáhlou kapitolou, kterou jsem v práci zpracovala, 
byla kapitola 2 Teoretická východiska. Tato teorie a pojmy vychází z literatury a 
nastudování dostupných zdrojů a přímo se vztahuje k dané problematice 
podnikatelského plánu. Základem bylo vymezení definice podnikání a samotná 
struktura podnikatelského plánu. Mezi další teoretická východiska patří analýzy, které 
jsem vyuţila v následující kapitole 3, kde jsem posuzovala současný stav podniku. 
Pouţila jsem Porterův pětifaktorový model, analýzu vnějšího prostředí SLEPTE a 
analýzu vnitřního prostředí 7S. Poté je analýza SWOT, silné a slabé stránky penzionu, 
jeho příleţitosti a hrozby. V další podkapitole jsou popsány moţnosti zdrojů 
financování, jedná se o externí a interní. Druhou kapitolu jsem zakončila popsáním 
bodu zvratu a také jak si ho můţe kaţdý, kdo zná fixní náklady, variabilní náklady a 
cenu jednotky spočítat. 
 V kapitole 3 Analýza současného stavu podniku jsem aplikovala teoretická 
východiska, zejména analýzy a výpočty z předchozí kapitoly. V úvodu této kapitoly 
jsem nejprve popsala vizi a podnikatelskou příleţitost, která se mi naskytla v podobě 
nabízené nemovitosti k prodeji v naší obci. Tato nemovitost je k prodeji za velice 
výhodnou cenu, kdyţ přihlédnu ke stavu a rozloze objektu. Věřím, ţe koupě 
nemovitého majetku není v dnešní době ztrátovou investicí. Dále jsem provedla 
analýzy, které jsem zmiňovala v předchozím odstavci a v kapitole 2, jiţ ale 
zkonkretizované, a proto týkající se podnikatelského záměru Trnávského penzionu. 
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 Jako stěţejní kapitolu mé diplomové práce povaţuji kapitolu 4 Vlastní návrh 
řešení. Popisuji v ní marketingový, organizační a finanční plán, dále rizika našeho 
penzionu a časový harmonogram realizace.  
 V úvodu jsem stanovila dvě hypotézy, a to:  
„Po třech letech bude podnik rentabilní.“ 
„Bod zvratu se uskuteční, když ubytujeme 300 klientů za měsíc.“ 
 V reálné variantě investice se potvrdily obě dvě hypotézy, bod zvratu nastane jiţ 
při prodeji 132 lůţek za měsíc. Za předpokladu, ţe jsou mé výpočty správné a odhady 
dostatečně přesné, tento podnikatelský plán doporučuji zrealizovat.  
  
86 
 
POUŽITÉ ZDROJE 
 Tištěné zdroje 
[1] FOTR, J., SOUČEK, I. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování. 1. vyd. Praha: 
Grada Publishing, a.s., 2007. 356 s. ISBN 80-247-0939-2. 
[2] KAŇOVSKÁ, L., TOMÁŠKOVÁ, E. Doprovodné služby – konkurenční výhoda?  
1. vyd. Brno: Akademické nakladatelství CERM, 2009, 203 s. ISBN 9788072046195. 
[3] KEŘKOVSKÝ, M. Ekonomie pro strategické řízení. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 
2004, 184 s. ISBN 80-7179-885-1.   
[4] KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O.. Strategické řízení. Teorie pro praxi. 2. vyd. 
Praha: C. H. Beck., 2006. 206 s. ISBN 80-7179-453-8. 
[5] KORÁB, V., PETERKA, J., REŢŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. Brno: 
Computer Press a.s., 2007. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0. 
[6] KOTLER, P.. Moderní marketing. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, 1041 s. ISBN 
9788024715452. 
[7] KOTLER, P., ARMSTRONG, G. Marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 
2004. 864 s. ISBN 978-80-247-0513-2. 
[8] KOTLER, P., KELLER, K. L. Marketing management. 12. vyd. Praha: Grada 
Publishing, a.s., 2007. 792 s. ISBN 978-80-247-1359-5. 
[9] LUKEŠ, M.; NOVÝ, I. Psychologie podnikání: osobnost podnikatele a rozvoj 
podnikatelských dovedností. 1. vyd. Praha: Management Press, 2005. 261 s. ISBN 80-
726-1125-9. 
 [10] SRPOVÁ, J., ŘEHOŘ, V. Základy podnikání: Teoretické poznatky, příklady a 
zkušenosti českých podnikatelů. 1. vyd. Praha: Grada, 2010. 427 s. ISBN 
9788024733395. 
  
87 
 
[11] SRPOVÁ, J., SVOBODOVÁ, I., SKOPAL, P., ORLÍK, T. Podnikatelský plán a 
strategie.  1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011. 200 s. ISBN 978-80-247-4103-1.  
[12] STRUCK, U. Přesvědčivý podnikatelský plán. 1. vyd. Praha: Management Press, 
1992. 120 s. ISBN 80-85603-12-8. 
[13] VALACH, J. et al. Finanční řízení a rozhodování podniku. 1. vyd. Praha: Ekopres, 
1997. 247 s. ISBN 80 901991-6-X. 
[14] VEBER, J., SRPOVÁ, J. Podnikání malé a střední firmy. 2. vydání. Praha: Grada 
Publishing, a.s., 2008. 320 s. ISBN 978-80-247-2409-6. 
[15]ZICHOVÁ, J. Živnostenské podnikání. 1. vyd. Ostrava: Key Publishing, 2008. 196 
s. ISBN 9788074180019. 
 Zákony a vyhlášky 
[16]Zákon č. 513/1991 Sb., Obchodní zákoník.  
[17]Zákon č. 455/1991 Sb., Ţivnostenský zákon.  
 Internetové zdroje 
[18] Bod zvratu. [online]. 2010. [Citace 3. 10. 2012]. Dostupné z: 
http://www.faf.cz/Rentabilita/Bod-zvratu.htm. 
[19] Index stavební produkce. [online].  ČSÚ. 2012. [Citace 10. 11. 2012]. Dostupné z: 
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/sta_cr. 
[20] Návštěvnost v hromadných ubytovacích zařízeních cestovního ruchu. [online]. 
ČSÚ. 2012. [Citace 8. 10. 2012]. Dostupné z: 
http://vdb.czso.cz/vdbvo/tabparam.jsp?voa=tabulka&cislotab=BULLE00901R11&vo=t
abulka&kapitola_id=744. 
  
88 
 
[21] NĚMEC, R. [online]. 2005. [Citace 23. 10. 2012]. Marketingový mix - jeho rozbor, 
využití a problémy. Dostupné z: http://marketing.robertnemec.com/marketingovy-mix-
rozbor/ 
[22] Obecná míra nezaměstnanosti podle krajů. [online]. 2012. [cit. 15-11-2012]. 
Dostupné z: 
http://vdb.czso.cz/vdbvo/tabparam.jsp?voa=tabulka&cislotab=VSPS+507_1&vo=tabulk
a&kapitola_id=15. 
[23] Porterův model konkurenčních sil. Www.vlastnicesta.cz [online]. 2008. [cit. 06-12-
2012]. Dostupné z http://www.vlastnicesta.cz/metody-1/porteruv-model-
konkurencnich-sil-1. 
[24] SWOT analýza. Www.vlastnicesta.cz [online]. 2008. [cit. 03-12-2012]. Dostupné z 
http://vlastnicesta.cz/metody-1/swot-analyza-1. 
[25] Vytvoření SWOT analýzy. Www.svetbyznysu.cz [online]. 2011. [cit. 01-12-2012]. 
Dostupné z http://www.svetbyznysu.cz/2011/11/vytvoreni-swot-analyzy/. 
[26] Vlastní nebo cizí zdroje? Www.finance.cz [online]. 2008. [cit. 10-11-2012]. 
Dostupné z http://www.finance.cz/zpravy/finance/165575-vlastni-nebo-cizi-zdroje-/. 
[27] Zaměstnanost a mzdy. Www.czso.cz. [online]. ČSÚ. 2012. [cit. 16-11-2012]. 
Dostupné z: http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/sta_cr. 
[28] Www.koucinkfirem.eu. [online]. 2012. [cit. 03-12-2012]. Dostupné z: 
http://www.koucinkfirem.eu/strategicka-analyza.html. 
  
89 
 
SEZNAM OBRÁZKŮ, GRAFŮ A TABULEK 
OBR. 1: PORTERŮV MODEL KONKURENČNÍCH SIL. .......................................... 32 
OBR. 2: SWOT ANALÝZA. ......................................................................................... 34 
OBR. 3: INSPIRACE SPOLEČENSKÉ MÍSTNOSTI. ................................................. 58 
OBR. 4: OBJEKT K PRODEJI. ..................................................................................... 60 
OBR. 5: POHLED ZE SPODNÍ ČÁSTI DVORA NA ČÁST NABÍZENÉHO 
OBJEKTU. .............................................................................................................. 92 
OBR. 6: POHLED Z HORNÍ ČÁSTI DVORA NA ČÁST NABÍZENÉHO OBJEKTU
 ................................................................................................................................ 92 
 
GRAF 1: PLÁNOVANÉ TRŢBY V KČ V LETECH 2014-2018. ................................ 69 
GRAF 2: CASH FLOW V KČ V LETECH 2014-2018 ................................................. 78 
GRAF 3: HRUBÁ MARŢE V % V LETECH 2014-2018. ............................................ 79 
GRAF 4: ČISTÝ ZISK A ZTRÁTA V KČ V LETECH 2014-2018. ............................. 79 
 
TAB. 1: MARKETINGOVÝ MIX PODLE 4C ............................................................. 36 
TAB. 2: : POČET PŘENOCOVÁNÍ HOSTŮ V HROMADNÝCH UBYTOVACÍCH 
ZAŘÍZENÍCH CESTOVNÍHO RUCHU PODLE KATEGORIÍ .......................... 46 
TAB. 3: MEZIROČNÍ INDEX STAVEBNÍ PRODUKCE ........................................... 46 
TAB. 4: OBECNÁ MÍRA NEZAMĚSTNANOSTI V %. ............................................. 46 
TAB. 5: ZAMĚSTNANOST A MZDY ......................................................................... 47 
TAB. 6: PLÁNOVANÉ PŘÍJMY V KČ V 2014-2015. ................................................. 63 
TAB. 7: NÁKLADY NA ZAMĚSTNANCE V KČ V LETECH 2014-2018. ............... 64 
TAB. 8: PLÁNOVANÝ ROZPOČET V KČ V LETECH 2014-2018. .......................... 68 
TAB. 9: ZAHAJOVACÍ ROZVAHA TRNAVSKÉHO PENZIONU V KČ K 1. 1. 2014
 ................................................................................................................................ 70 
TAB. 10: VSTUPNÍ NÁKLADY. .................................................................................. 70 
  
90 
 
TAB. 11: FIXNÍ NÁKLADY ......................................................................................... 71 
TAB. 12: VARIABILNÍ NÁKLADY V KČ V LETECH 2014-2018. .......................... 72 
TAB. 13: ZOBRAZENÍ PESIMISTICKÉ VARIANTY ................................................ 73 
TAB. 14: ZOBRAZENÍ OPTIMISTICKÉ VARIANTY. .............................................. 74 
TAB. 15: ZOBRAZENÍ REÁLNÉ VARIANTY. .......................................................... 76 
TAB. 16: VÝKAZ ZISKU A ZTRÁT V KČ V LETECH 2014-2019. .......................... 77 
TAB. 17: VÝKAZ CASH FLOW V KČ V LETECH 2014-2018. ................................ 78 
TAB. 18: ROZVAHA JEDNOTLIVÝCH LET. ............................................................ 80 
 
  
 
 
PŘÍLOHY 
 Přehled hrubých mezd zaměstnanců v prvních dvou letech podnikání v Kč. 
Rok 2014 Majitel  Asistentka 
majitele 
Uklízečka CELKEM 
Leden  10 000 0 0 213 335 
Únor  10 000 0 0 
Březen  10 000 0 0 
Duben 10 000 0 0 
Květen 10 000 0 0 
Červen 10 000 8 333 5 000 
Červenec 10 000 8 333 5 000 
Srpen 10 000 8 333 5 000 
Září 10 000 8 334 5 000 
Říjen 10 000 8 334 5 000 
Listopad 10 000 8 334 5 000 
Prosinec 10 000 8 334 5 000 
Rok 2015     
Leden  10 000 0 0 280 000 
Únor  10 000 0 0 
Březen  10 000 0 0 
Duben 10 000 0 0 
Květen 10 000 0 0 
Červen 10 000 8 333 5 000 
Červenec 10 000 8 333 5 000 
Srpen 10 000 8 333 5 000 
Září 10 000 8 334 5 000 
Říjen 10 000 8 334 5 000 
Listopad 10 000 8 334 5 000 
Prosinec 10 000 8 334 5 000 
 
 
 
 
  
 
 
 Fotografie levé zadní části objektu. 
 
 Fotografie levé přední části objektu. 
 
Obr. 6: Pohled z horní části dvora na část nabízeného objektu. (Zdroj: Vlastní 
zpracování) 
Obr. 5: Pohled ze spodní části dvora na část nabízeného objektu. (Zdroj: Vlastní 
zpracování) 
